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ABSTRAKT

Tématem diplomové prace je analyza nakupgichosti Gumaren Zuh akciova spol&
nost. Z analyzy vyplyvaji slabé a silné strankyuykho procesu.

Cilem této diplomové prace je pak navrhnout spadsti konkrétnieSeni zanalyzovanych
problémi. Tyto problémy se hlawtykaji informa&niho systému, pouzivaného v nakupnim

oddEleni, a jejich neschopnosti objektiva Was zhodnotit péebu dodavek materialu.

Kli¢ova slova: nakupnéinnosti, dodavatel, inforntai systém, vyéroveé fizeni, kritéria

vybérovéhotizeri.

ABSTRACT

The theme of the dissertation is to analyze ofgbechasing activities in the company
Gumarny Zubi. The strengths and weaknesses of the purchasitggs are resulted from

analyze.

The aim of this dissertation is the offering of gfie solutions of problems which are re-
sulted from analyze. These problems are mostlytdithio the information system used in
purchasing department and their inability to obyedy and in time assess need of deliver-

ies of material.

Keywords: purchasing activities, supplier, inforraatsystem, tender, kriterias of tenders.
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UvoD

Pro tuto diplomovou praci bylo zvoleno téma Inovéizeni nakupnicltinnosti v Gumar-
kupu zakladnich procesnich mateatid&Cilem mé diplomové prace je zhodnotit a navrhnout

feSeni problému v tomto procesu.

vz

Prvni¢ast této diplomové prace s&nuije teorii, ktera je vypracovanaiznych informé-
nich zdrofi. Tato¢ast vymezuje pojem nakup a definuje nakufiminosti afizeni ndkupu.
Popisuje nyjSi i budouci nakupni strategie. Teoreticiédt je zpracovana na zakdakti-

tické analyzy literarnich pramén

Na teoretickou¢ast navazuje analyza vybrané spotesti. V interni analyze je popsana
historie spolénosti, jsou zmiény zakladni Udaje o spd@leosti, dale je fedstaven vyrobni
program spolkénosti a jeji organizmi struktura. V externi analyze jsou uveden praddejn
region GuZu, hlavni odipatelé auto-kobefca potencionalni odiatelé. Jsou zde zrami

hlavni domaci i zahratmi dodavatelé a konkurence a popsany trendy ¥tedv

Nasleduje podrobny popis jednotlivych ndkupnéaimosti v Guméarnach Zib Dale bu-
dou provedeny pzkumy. Kvalitativni vyzkum bude proveden formiimenych rozhovar
s kolegy. Benchmarking je z&ben na IS pouzivané v nakupu u konkurence, byly ippuz
elektronické dotazniky. A poslednim je SWOT analfgajici se dneSnich nakupgin-

nosti a procesu v Gumarnach Zub

Mo

ZavrsSenim této prace je popis zanalyzovaneho prablg IS a jehoij¢in. Dale vykEr a
definice kritérii pro hodnoceni vytovehorizeni na nového dodavatele 1S. Bude zpraco-

vanacasova analyza implementace nového IS a jeho kaitclalyza.

Veérim, Ze vyhodnoceni vyipovéhotizeni na dodavatele nového IS pro nakup v Gumar-
nach Zubi bude pro spolaost finosem a v budoucnosti se na zaklagthto vysledk

muze rozhodnout pro vylepSeni jiz definovaného nevyiioiho Is.
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1 NAKUP

Nakup lze popsat jakéinnost vynaloZena pro dalSi obchodnélis kapitalem, materialem
a sluzbami, a tateinnost je uskuténéna za penize. Jsou dva typy nakumbchodnici a
pramyslovi nakupi. Obchodnici nakupuji za&élem prodeje se ziskem. Svym zakaamk
béZzre nabizi i logistiku a technicky servis.iaryslovi nakupi nakupuji zakladni material.
Hlavnim cilem nakupu je nakoupit za nejlepSi causak kvalita musi uspokojit zakazni-
ka. (Wisner, Tan, Leong, 2008, s. 39-40)

Pro pojem nékup je v literat i praxi pouzivanoéthto pojmi zasobovani, opaivani,
materialové hospodeni apod. Zakladni pieby podniku jsou nemysliteinspojeny
s trhem. Mezi tyto poeby pati financovani, personalistika a hmotné statky. Roo&ani a
personalistika vSakipdstavuji odliSnou problematiku a v praxi je nedpejit se zajigo-

vanim materialu. Proto nakupem rozumime pouzetoajihi hmotnych statka sluzeb.

(Tomek, 1996, s. 17)

1.1 Historie nakupu

V minulosti byl ndkup povaZovan za pddpou funkci, jejimz ukolem bylo zajistit ve fir-
m¢ dostatek materialu, polotovaa dili pro vlastni vyrobu. Misto realizace ucelené strate
gie nakupu se uvazovalo pouze o splrplanu vyroby a zaji8hi zasob materialu, v lep-
Sim gipact o negekrateni kalkulovanych nakladna material. Situace seczda nenit v
praibéhu 90. let, kdy s postupujici globalizaci tlak kardniho prostedi dale zesilil.
Uké&zalo se, Ze nakup ma vyznamny strategicky p@keace niZze byt dilezitym zdrojem
konkureréni vyhody. Cerveny, 2013, s. 25)

1.2 Nakup dnes

Vyznam né&kupu pro podnik se v poslednich letecladrdsznenil. V souwtasnosti se role
nakupu postuphrozsiuje do oblasti, jako je spoluprace s dodavateinoaacich, nakup
veSkerych sluzebd&etné outsourcingu podipnych funkci, standardizace protes celém
dodavatelskénietézci, vyuziti konceptu Total Cost of Ownership, itiékace afizeni
rizik spojenych s ndkupem, sttavani dodavatelskéhetézce véase, prostoru a nakladech

s vyuzitim konceptu tihlych prodeatd. Cerveny, 2013, s. 27)

Nakup gredstavuje zakladni podnikovou funkci. Hlavnim Ukoladkupu je efektivhza-

jistit pottrebnymi vstupy vSechny vyrobni i nevyrobni procesgimpku. Plni Gkok naku-
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pu je podmigno fadou vazeb s jinymi podnikovymi Gtvary, jako jenamyslovém podni-
ku utvar vyroby, technickéifpravy vyroby, financi, marketingu, logistiky, infoatiky,
Gcetnictvi a statistiky. Zakladni objekty podnikovéhékupu pedstavuji hmotné statky,
sluzby a obchodni zbozi. (Lukoszova, 2004, s.142)

1.3 Druhy néakupu

Rozhodovani v ndkupu je ovligmo i predmétem nakupu a jehotekavanim, a také o jaky
druh nakupu se jedna. Jednotlivé druhy nakupu teeakterizovat v souvislosti s nakup-
nim rozhodovanim. &né druhy nakupu jsou také rozhodujiti ywybéru typu reklamy
nebo jiné marketingové komunikaci. Jedno z mozZrieheni typi nakupniho chovani je:

1. Automatické chovani— hlavnim rysem je rutinagtéinou se jedna o pravidelné nakupy

za nizsi cenu a v rozhodovani se upldtpredevsim osobni zkuSenosti.

2. ReSeni omezeného probléms jde o situaci, kdy je zakaznik pdmé dokre sezndmen

se sortimentem a ziskava jen dapici informace.

3. Redeni extenzivniho problému- jedna se chovani, které j&hé pro nakup drahych a
neznamych druha vyrolikkdy zakaznik paebuje vicetasu na ziskavani informaci a zva-

Zovani fiznych moznosti. (Vysekalova, 2011, s. 53-54)

1.3.1 Extenzivni nakup

Kupuijici jeS¢ neni rozhodnuty, Ze nakoupi. Vyhledava informapezorr¢ sleduje i tizné
druhy reklamy, na zaklgdkterych se mize rozhodnout. ifevazrié se jedna o drazsi objekty

nakupu, nap automobil. (Vysekalova, 2011, s. 53)

1.3.2 Impulzivni ndkup

Pi impulzivnich nakupech se jedn& o drobné nadkupygdikty se od sebeifis nelisi, a

neni poteba podrob& zkoumat jejich vlastnosti. Je to fapmrzlina khem ledniho dne.

(Vysekalova, 2011, s. 53)

1.3.3 Limitovany nakup

Pro tento nakup jediné, Ze vyrobek nebo ztlau, kterou hodla zédkaznik koupit, nezna,
ale cerpa z obecnych zkuSenostiuk# jit nap. o ndkup baterie, kdy se vychazi z toho, ze

»cim drazsi, tim lepSi“. Dale se zakaznik u tohotkupé mizefidit dle kritéria Setrnosti
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k Zivotnimu progtedi. Pak zde rozhoduji ekologické nebo moralni ktgpaviivnény pre-
devsim reklamou. (Vysekalova, 2011, s. 53)

1.3.4 Zvyklostni nakup

Tento nakup zajiflje to, co obvykle. Typickymifkladem jsou potraviny nebo cigarety.
Lze zde z#adit i ndkup u oblibené z8ley, kde miZze byt zakaznik ovliwn loajalitou. B-
hem tohoto nakupu nedochazi k rozhodovéani, aleajsgno navykové chovani. Zakaznik
ma vSak pocit, Ze ma svéuwbdy k tomuto chovani. (Vysekalova, 2011, s. 54)

2 NAKUPNI CINNOSTI

Nakupnic¢innosti nelze provad na zaklad nahlych rozhodnuti. Jéeba je planovat, je
treba wdét kolik je materialu na sklad je tteba znat, jaka bude geba v budoucim obdo-
bi v kratkém i dlouhodobém horizontu. Na tomto adkla norem spaeby materialu Ize

odhadnout spé¢bu kltovych material, a to je jen kii¢ek od uteni planu nakupu.
(Veber, str. 186, 2012)

Strategicky nakup se vyz&ige svym nastavenim a hodnocenim dodauatgéjich arové
certifikace, kterd podporuje zlepSovani kvalityrezevani naklad. Kritéria k hodnoceni
dodavatel mohou byt nap cena, kvalit dodavek, flexibilitafgsnost dodavek, zastupitel-
nost atp. Bhemtizeni nakupu je nutné prowiicaudity kvality a také trvat na odpovidajici
certifikaci, nap. ISO 9000, ISO 14001, apod. (EKONOM.IHNED, ©199%t2)

2.1 Nakup materiala

Nakupovany material fize mit podobu zakladniho materialu nebo surovierékvstupu;ji
do vyrobku a tvéi jeho podstatu, pomocnych latek, které rvmstupuji do vyrobku, ale
netvai jeho podstatu, provoznich medii (hapaliva, mazadla), ndhradnich idibbali
atd. (Sedlé&ek, 2010, s. 57)

Nakup pati mezi zakladniinnosti vyrobniho podniku. Nakup tedy z&jge vstupy do
podnikani, tj. suroviny, materialy a sluzby feiiné pro efektivni a bezporuchovyipth

vyrobniho procesu. Zahrnujéizeni zasob a jejich skladovani. (Siman, Peter&) 26 10)
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2.1.1 Rizeni zasob

Rizeni z&sob f@dstavuje soubatinnosti zanitenych na prognézovani, analyzovani, pla-
novani a operativniizeni jak jednotlivych skupin zasob, ta i celkovyrdsob za gelem
splreni podnikovych cil pfi minimalnich nakladech spojenych s hosgedém se za-
sobami. Cilentizeni zasob je jejich udrzovani na takové v Ur@amitakové strukite, aby
byla zabezp&na rytmickd a népruSovan&innost logistického systému a zajisa ply-
nulost a Uplnost dodavekipninimalizaci, resp. optimalizaci nakladKe splreni ciletize-

ni zasob se pouZzivajizné systém a jim odpovidajici metodické postupsrékiredstavuiji
technickareseni, jimiz Ize wit optimalni vysi zasob, frekvenci dodavek, velikdsdavek
apod. (Sisek, 2007, s. 83)

2.1.2 Normy spotieby materiahi

Normy spoteby materidl se pouzivaji k vyptiu poteby k materialu a jeho nasledného

zasobovani. Pro plné uplétri technicko-hospodgké normy jeieba stanovit:

- presné specifikace vychoziho materialu,
- jednozné&né stanoveni normy sgeby v Fislusné nrové jednotce,

- uréeni zakladnich technologickych podminek, pro ktenéma plati.
RozliSuji se izné slozky celkoveé spi@b:

- Cista spoteba — mnoZstvi hlavniho materiélu, ktery je podstatyrobku,

- odpad — mnozZstvi, které neni vyuzito, avSak IzeojeZit pro jiny del

- ztraty — mnoZstvi materialu, které jiz podnik daémize nijak vyuzit
Tyto slozky pak pedstavujic uzZittnou a neuZziténou spatebu materialu. Jednoduchie-
néni je na obrazkd. 1: (Tomek, Vavrova, str. 118, 2007)

CELKOVA SPOTREBA

NEUZITECHNA SPOTREBA UZITEGHNA SPOTRERA

FTRATY ODPAD CISTA SPOTREBA

relativné dosud relativné dosud Jdelnd
nezbyine | | nezbytne || nezbytne nezhytng Hzzle

[] Rezervy v technologii Bl Rezervy v feden wirobku

Obrazek 1Clereéni celkové spaeby
Pramen: (Tomek, Vavrova, str. 118, 2007)
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2.2 Vybéroveé rizeni na dodavky materialu

Vybérovétizeni, neboli poptavka na material, bglanmit tyto body:

1.

2.

8.

9.

oznaeni materialu

mnoZstvi (celkové,fppadré dilci dodavky)

pozZadované vlastnosti materialu

zpiasob pozadovaného zpracovani

ocekavané zaruky, sluzbyiipadré rozsah dilich dodavek
pozZadavky na baleni

dodaci a platebni podminkyjgehod rizika, misto fevzeti (nap podle systému

Incoterms)
ocekavané rabaty, skonta aj. slevy

dodaci Ity

DalSi sodasti poptavky mohou bytizné popisy, vykresy, specifikace, kontakty na zedpo

védnou osobu, termin k zaslani nabidek atp. Po obtk&Zech nabidek nebdimovrseni

casoveho limitu k zaslani nabidek, dochazi k progeswvnavani. Nabidka se prvétn

zhodnoti ze dvou hledisek:

z formalniho hlediska kdy se sougtdime na odpad’ na jednotlivé informace,
které byly gedmetem poptavky,
z materialového hlediska zda odpovida nabidka definovanym kritériim pozado

vaného materialu. (Synek, 2011, s. 210)

2.3 Vybér dodavatele

Dodavatelé jsou organizace, které spotstem poskytuji zdroje pefné pro vyrobu a

produkci sluzeb. Kazda spétest ma vice dodavatelUspich spolénosti do velké miry

zavisi prad¥ na dodavatelich. Proto jaildZité, aby ¥novala pozornost jejich v¢bu a

stanovila si kritéria, podle kterych je bude hodan@pole&nosti obvykle pi analyze doda-

vateli zajima jejich:

postaveni na trhu,

aroven kvality,
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- komplexnost,

- certifikace,

- vcéasnost a spolehlivost dodavek,
- zkuSenosti,

- finareni zajiseni,

- ceny a kontrakiai podminky,

- inovani potencidl,

- technologicka pruznost aj. (Jakubikova, s. 1043201

Pokud je rozhodnuto nakoupit vstup od externihoagiatkle, je ieba gesreé definovat
pozadavky na dodavatele, na dodavany produkt @riaipro hodnoceni a vybdodavate-
la. V praxi se¢asto pouziva kombinace vice kritérii, ktera jsodevia. Nejasgji uziva-

nym kritériem pro vybr dodavatele je nabidkova cena. (Dolezal, Macttdl22s. 219)

K dosahnuti cile efektivijsiho ¢i vyhodrgjSiho nakupu Ize docilit vi@oem novych mate-
rialt a sluzeb nebo také hledanim novych dodafaielpouzivanych materidlnebo slu-
Zeb. Ri volbé dodavatele je nutné v gatku rozhodnout, zda jde o prvy, modifikovatyp
opakovany nakup.i@hled &chto situaci uvadi tabulka 1. (Synek, 2011, s. 211)

Tabulka 1: Rozdilné nakupni situace

Charakteristika problému

Nakupni situace - : T - -
Novost | Potfeba informaci | Zfetel na nové alternativy
Prvni ndkup vysoka | maximalni velky
Modifikovany opakovany | stfedni | mirna ohrani¢eny
Cisty opakovany nizkda |mala zadny

Pramen (Synek, 2007, s. 211)

2.3.1 Novy dodavatel

Diive nez se zahdji proces ¥yb dodavatel, musi odpdsny ¢len nadkupu stanovit kritéria
vybéru, aby se dalo vyhodnotit a zvolit nejlepSiho dadale. Tento postup se pak upravu-
je dle fiznych druli nakupnich situaci. Pro ndkupZinych vyrobk jsou dilezité pgede-
vSim cena, asnost dodavek a pést dodavatele. Technicky servis, pruznost dodaatel
kvalita materialu jsouidezité pro technicky natmé vyrobky. B vybéru produkt, behem
jehoz vylkgru vznikaji spory ve spot@osti (. vybeér IS), jsou nejasgjSimi atributy cena,
powst dodavatele, spolehlivost vyrahkspolehlivy servis a pruznost dodavatele. Cena

vSak Zistava hlavnim kritériem, které se pouzivawbéru dodavatele.

(Keller, 2007, s. 264)
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Dnes je mozné s dodavateli sdilet data, které uimadhad spdeb materialu v budouc-
nosti, a zarove tak pohlidat Grove skladovych zasob. Tyto systémy jsou jiz vysoc®-aut
matické a vedou k mensi chybovosti. (EKONOM.IHNE1,996-2014)

Dobré vztahy s dodavateli oviiuji i konkurerni vyhodu a generuji zisk. Nakupni @ed
leni m& moznost s timto dodavatel zajistit inowatiprodukty, to vSak jen zagdpokladu,
Ze funguje i spoluprace s vyrobnim a technologickyaatlenim. Vzajemna spoluprace
maze zkrétit dobu k uvedeni prodikna trh.Rizeni dodavatelskych vztalize ta, zéadit

mezi strategickeé cile, protoze ovliyi hospodésky vysledek.

(EKONOM.IHNED, ©1996-2014)

2.3.2 Metody vybéru dodavatele

Mezi hlavni metody vyéru dodavatele péit

- Metody expertniho odhadu tymu nebo jednotlivce

- Metoda bodového hodnoceni dodavia{@CORING modely)

- Metoda cenového porovnani nabidek (Jablonsky, 200271)

2.3.3 Féaze vyk¥ru dodavateli a ¥izeni dodavatelskych vztafi
Proces vybru dodavatele &zeni vzajemnych vztahu probiha &tigazich:

1. faze — Ripravna faze

- vznik poteby koug ur¢itého produktu

- vytvoreni tymu (v pipadt potreby)

2. faze - Identifikace potencialnich dodavatai
- stanoveni kritérii vyéru / pfistupu k vollg

- identifikace potencialnich dodavatel

3. faze — Prozkoumani a vybr dodavatele

- kontaktovani potencialnich dodavditel

- ohodnoceni dodavatel

- volba

4. faze — Navazéani vztahu

- dokumentovanijpvodnich @éekavani a kontakt
- vénovani vysoké miry pozornosti

- poskytovani rychlé zfiné vazby
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5. faze — Ohodnoceni vztahu

- pokratovani na sotasné urovni vztahu

- rozSteni budovani vztahu

- omezeni / zruSeni vztahu (Lambert, Stock, Ellra@®(? s. 354)

2.4 Vzorkovani novych materiaki

PoZadavky na pibéh vzorkovéhatizeni by ndla mit kazda spot@ost popsana ve svych
instrukcich. Dodavatelem dodané vzorky musi byadené a v dohodnutém mnozstvi. Do
protokolu o prvnim vzorku dodavatel uvadi vysledkyieni zkouSek vSech rozmi a
parametit uvedenych ve vykresové dokumentaci nebo mateédpecifikaci. O fipadné
zjisténé neshod informuje svého zakaznika. Uvelm a schvaleni prvnich vzarkprokeh-

ne ze strany zakaznika na zakladsti ze vstupni kontroly nasledrprovoznich test a
poté schvaleni vzotkkongnym zakaznikem. Dodavatel byehbyt schopen na podklad
dodané vykresové dokumentace nebo materialovéfigaee vypracovat kontrolni plan,
ve kterém popiSe kontroldinnosti ve vSech stupnich vyrobniho procesu. Té&otdrolni

plan schvaluje jeho zakaznik. (Leake, 2012, s. 20)

2.5 Sériové dodavky

Dodavatelem dodavané vyrobky musi odpovidat zagé#idzenym normam, vykrém a
piedpisim. Dodavatel je povinen poukazat na veskere, jeajasne, nebo chybrengjici
body v uvedenych podkladech. Pidpadném zji&ni neshody, by # byt dodavatel o této
skute&nosti informovan svym odipatelem. Dodavatel by hpii sériové produkci dodrzo-
vat schvaleny ,Kontrolni plan®. Zjisti-li dodavatelramci své kontrolnéinnosti neshodu
vyrobku s platnou vykresovou dokumentacgl oy o této skuténosti neprodle® infor-
movat zakaznika. Schvaleni vyjimky pro dodavku #gecim neodpovidajicich soasti
muze byt realizovano pouze na zaklgisemného schvaleni dodavatelem podané Zadosti
o odchylku. Dodavatel by ghbyt schopen zajistit, proffpad vSech havarijnich stavta-

kovou nouzovou strategii, aby nedoslo k ohroZediagek k zakaznikovi.

(Dolezal, Machal, 2012, s. 228)
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2.6 Reklamace vadného material

Pti odhaleni vady kvality materialuiie zakaznik volit mezi pravem na zruSeni smlouvy a
pravem na pméiené snizeni ceny opravy odpovidajici rozsahu vaoehpznostem uzivat
véc i s vadou. (Houdek, 2007, s. 64)

Splreéni zavazku musi byadre a Was, v op&ném gipad vznikaji sekundarni povinnosti

porusSitele, mj. odpasdnost za vady. Vady se ra#dji dle nize uvedeného schématu na

obrazkuc. 2:
Vady
pravni faktické
mnozstvi jakost a obalu dodani jiného dokladd
provedeni zbozi

Obréazek 2: Roztleni vad
Pramen: vlastni zpracovani dle podkladHoudek 2007, s. 64)

2.6.1 Principy pravni upravy odpovédnosti za vady materialu:

Zakonna zaruka — sp@iva v tom, Ze prodavajici odpovida ze zakona zy,vkegré ma

zboZi v utitém okamziku a za vady, které na materialu vznikbthem zardani doby.

Podminky zakonné odpédnosti prodavajiciho jsou, jde-li o vadu, kterou mi#Zzi v
okamziku, kdy pechazi nebezpé Skody na zbozi na kupujiciho, i kdyZ se vadaestan
zjevnou az po této debNebo jestlize bal vada @gobena poruSenim povinnosti prodava-

jiciho.

Odpowdnost je vylodena, pokud vady zboZi byly agobeny pi vyrobé zboZi pouzitim
véci predanych kupujicim k tomutatélu anebo kupujici o vadach zboZd# nebo s pi-

hlédnutim k okolnostem, za nichz byla smlouva beaa, musel &dét.
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Smluvni zaruka za kvalitu — spd@iva v odpo¥dnosti prodavajiciho pouze vipac, Ze
tento fevezme zaruku za jakost. Zaruka je zavazek proitdivaj Ze dodané zbozi bude
po uritou dobu zfpsobilé pro pouziti ke smluvenému, jinak obvykléndeld, nebo Ze si
zachova smluvené obvyklé vlastnosti. Obvykly ¢el nebo obvyklé vlastnostifighazeji

v Gvahu v pipads, Ze &el nebo vlastni nejsou smluveny.
Kombinace obou predchozich z@sobi — tedy zakonné odpésinosti za vady a zaruky.

(Kaplan, Zrnik a kol., 2007, s. 156)

2.6.2 Naroky plynouci z dodani vadného materialu

Naroky z vad, kterym byla dodanim vadného maten@sSena smlouva, sé&ldpodle
téchto zmisohi:

PoruSeni podstatné- jestlize podavajiciadél v dob: uzaweni smlouvy nebo v této déb
bylo rozumné pedvidat s fihlédnutim k @elu smlouvy, ktery vyplynul z jejiho obsahu
nebo okolnosti, za nichZ byla smlouva uzaa, Ze kupujici nebude mit zdjem na dodani
zboZi s&mi vadami, s nimiz bylo dodano. Néroky kupujicihth podstatném poruSeni

smlouvy:

- na dodani chyliciho mnozstvi zbozi, jede-li o vadu kvantitativni

- pozadovat odstr&ni vad dodanim nahradniho zboZi za zbozi vadné,
- pozadovat odstr&ni pravnich vad,

- poZadovat odstr&ni vad opravou zboZi, jestlize vady jsou opravéeln
- pozadovat pméeienou slevu z kupni ceny,

- odstoupit od smlouvy.

Nepodstatné poruSensmlouvy jsou vSechny ostatriipady. Podstatné poruseni smlouvy
musi prokazovat kupujici, v pochybnostech se mié@zze poruSeni neni podstatné. Naro-

ky kupujiciho @i nepodstatném poruseni smlouvy:

- na dodani chydiciho materialu,
- na odstra#ni ostatnich vad materialu (oprava, odstrampravni vady),

- naslevu z kupni ceny,

Kupujici tedy v échto gipadech nema pravo odstoupit od smloutiynp ze zakona. To
ma pouze v fipadt, Ze prodavajici neodstranil vady zbozi v dostaterimerené [hite,
kterou mu kupujici k odstr&ni vad poskytl, nebo kterou prodavajici se souhtasepu;ji-
ci stanovil. (Vochozka, 2012, s. 458)
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2.6.3 Odstupné v obchodnich vztazich

Poskytnutim odstupného dochéazi k zruseni smloutty ad samého patku. (Einek je

stejny, jako by smlouva nikdy neexistovala. Nutoéminky:

- ujednani o moznosti zruSit smlouvu zaplacenim guetho zahrnuto do smlouvy,
- uvedeni vySe odstupného,
- opravréna strana musi oznamitqa zapoetim plréni druhé strad Ze své pravo

VyuZiv4, a stanovené odstupni skatezaplati.
Formy odstupného — pé&fité plreni, sluzby, prace, vykony, vzdani se prava.

(Stisek, 2007, s. 132)

2.6.4 Smluvni pokuta

Smluvni pokutu Ize sjednat i vedle Ufok prodleni. Je to funkce pauSalizované nahrady
Skody. Smluvni pokutu lze uzévjen pisem# a v ujednani musi byt ¢gna jeji vySe nebo
stanoven zfsob jejiho weni. Ri ujednani nehraje roli, jak si strany oZhavou dohodu,
popr. zda pouZiji pimo termin ,smluvni pokuta®“. Smluvni pokuta nemisfuSenstvim po-
hledavky, ale je samostatnym majetkovym narokemu@mi pokutou neni zdvazek zapla-

tit urcitou ¢astku v pipadt odstoupeni od smlouvy.
Dusledky smluvni pokuty jsou nasledujici:

- dluznik je povinen plnit povinnost, jejiz @imi bylo zajiSéno smluvni pokutou i
- véfitel neni opravan pozadovat nahradu Skodyugpbené porusenim povinnosti,
na kterou se vztahuje smluvni pokuta, pokud vSajednani dastniki nevyplyva
néco jiného (to je dsledkem toho, Ze smluvni pokuta pIni funkci paugaiané

nahrady Skody),
- véritel je opravn domahat se nadhrady Skodggahujici smluvni pokutu, jen kdyz

je to mezi @astniky dohodnuto,

dluznik neni povinen smluvni pokutu zaplatit, jéstiporuSeni povinnosti nezavinil, pokud

v3ak z dohody mezi stranami nevyplywo jiného. (Sisek, 2007, s. 133)
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3 RIZENi NAKUPU

Vyrobni spol€nosti se nyni zdnaji velmi zajimat o dodavatelsko-adatelské vztahy a
fizeni dodavatél Je to bezpochytsrkrok spravnym sigrem.Casto je manazery opomije-
na dilezitost Ulohyiizeni dodavatelskych vztahve vztahu celé organizace, iepto Ze
material ¢ini zpravidla 60% celkovych néaklad Vv dok& ekonomické krize je idezité
zejména optimalizovat nakup, tj. spojené se snidiomanaklad. Rychle dosazitelnych
aspor Ize docilit vyuzivanim elektronickych aukaimulované objednavky pro vice pobo-
¢ek, nadkupni konsorcia a nakup na globalni Urowhi at

e

Spole&nosti se v praxi stale zaituji na nejnizsi cenu materialu, dlouhoddtzeni dodava-
tela je vSak strategicky za¥feno na vzajemné vztahy. Ve strategickiéneni dodavatél
nejde jen o cenovy aspekt, ale zahrnuje i datfiosti Wetné konsolidace a prioritizace

dodavatel, coz vede k nizSim administrativnim naklada zgehledrni proces.

v o w?

Kvalitné fizeni dodavatelsko-odtatelsky vztah sniZzuje riziko obtiZzi a nakiasbuviseji-
cich scastymi zn¢nami dodavatél Ze vztali na partnerské arovni plynou uspory z efek-
tivity vzajemné spoluprace. LepSighled nad vydaji jako jsou nagkanceléské poteby,
ob¢erstveni, cestovani zajife strategicky nakup, ktery tintigpiva k eliminaci nahodilé-
ho nakupu. Zarowesi spolénost buduje vyjednavaci pozictipsjednavani dalSich ob-
chodnich podminek. (EKONOM.IHNED, ©1996-2014)

3.1 Objekty ndkupu

Objekty nakupu jsou vstupy, které se v podniku kugGvymezeni objekt je zapotebi

objekty vSeobecného opavani nasledujicim Zigobem:

Cizi sluzby Obchodni zbozi

| Rozdéleni dle trvanlivosti | | Rozdéleni spotfebniho zboZi | Rozdéleni primyslového zboZi
- Nervanlivé zboZzi - ZboZi denni spotfeby - Materialy a dily
- Trvanlivé zboZi - Zboii dlouhodobé spotieby - Kapitalové polozky a provozni

material
- Specialni zboZi
- Obchodni sluzby
- Nehledané zbozi

Obréazek 3: Roztleni objekti ndkupu
Pramen: vlastni zpracovani dle podkigdeller, 2007, s.412)
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3.1.1 Sluzby

Sluzba je jakykoliv akt nebo vykon, kterytide jedna strana poskytnout jinénké& nebo
nemusi byt svazana gjakym fyzickym vyrobkem. Sluzby jsou nehmatatelnéctlitelné,
promenlivé a pomijivé. Market@ musi najit zfsoby, jak dodat nehmatatelnému charakter.
V minulosti odvtvi sluzeb pokulhavalo viflimani a vyuzivani marketingovych pojeti a
nastrofi za vyrobnimi podniky, ale tato situace se nynémila. Qekavani zakaznikhraje
kriticky daleZitou roli v jejich zkuSenostech se sluzbou #&njefjodnoceni. Spkové spo-
le¢nosti sluzeb vynikaji v nasledujicich praktikactrategické koncepci, trathim zajmu
vrcholového vedeni o kvalitu, ve vysokych standeinder samoobsluznych technologiich,
systémech na sledovani servisniho vykonu, sledostimosti zakaznika v dirazu na
spokojenosti zagstnand. Efektivni branding firem nabizejicich sluzby vgiage, aby
spole&nost diferencovala svoji ztlkeu pomoci primarnich a sekundarnich charakteristik
sluzby a vytvéila vhodné strategie ztlay. | vyrobni spolénosti musi poskytovat popro-
dejni servis. K poskytnuti nejlepsi podpory musiobge identifikovat sluzby, jichZ si z&-
kaznici ceni nejvic, a jejich relativniildzitost. K servisnimu mixu péatjak sluzby ped
prodejem, tak poprodejni sluzby. (Keller, 2007464)

3.1.2 Obchodni zbozi

Marketéi tradicné Klasifikuji zbozZi podle jejich charakteristiky +vénlivosti a vyuZziti.

Kazdy typ zboZi ma vlastni strategii marketingovétiru.
Rozdéleni dle trvanlivosti:

1. Netrvanlivé zbozZi— je hmotné zbozZi, které se obvykle $pbuje najednou nebdip
nékolika pouzitich. ProtozZe je toto zbozi sfditovavano rychle a nakupovéakesto, je
vhodnou strategiidinit je dostupnym v mnoha lokalitdchétavat si jen malou marzi a
vlozit znané prostedky do reklamy k podniceni vyzkouSeni a vy&ro preferenci.

2. Trvanlivé zbozi — je hmotné zbozi, které vydrZétna pouziti. Trvanlivé vyrobky si
obvykle vyZaduji vice osobniho prodeje a sluZzelkptiji vySSi marze a vyZzadujéty

Si zaruky ze strany prodejce.
Rozdéleni spo¥ebniho zbozi
Sirokou 3kalu zbozi kupovaného sigditeli Ize tidit podle nakupnich navyik

1. ZboZi denni spokeby — nakupuje seasto, okamz# a s minimem Usili. ZboZi tohoto

typu lze ¢lit dale na:
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- b&zné spatebitelské zbozi, které zakaznici kupuji pravideln
- impulzivni zboZi je nakupovano bez jakéhokoliv péini nebo usilovného hleda-
ni,
- zboZi naléhavé sp@tby je nakupovano v situacich urgentnireby.
2. Zbozi dlouhodobé spateby spotebitel porovnava na zakladhodnosti, kvality, ceny
a stylu. Déle se d&tit na:
- homogenni zboZzi dlouhodobé smiity — si je podobné kvalitou, ale liSi se natolik
v cenach, Ze se vyplati prowddrovnani,
- heterogenni zboZi dlouhodobé spbl — liSi se ve vyrobkovych rysech a sluzbach,
3. Specialni zboZi— ma jedinéné charakteristiky nebo z&kovou identifikaci, kwli
nimz je dostat®é mnozstvi zakaznikochotno vyvinout zvlastni nakupni uUsili.
4. Nehledané zbozi je takové zbozi, oémz spotebitelé newdi nebo o jehoz geni

obvykle neuvazuji. Nehledané zboZi vyzaduje reklanpedporu osobniho prodeje.
Rozdéleni priamyslového zboZi

Primyslové zbozi Ize klasifikovat podle toho, jak \mije do vyrobniho procesu a podle

jeho relativni nadkladnosti. #2eme rozliSovati skupiny ptimyslového zbozi:

1. Materidly a dily — jsou zboZzim wenym pro vyrobek. Eli se na suroviny (zedadclské
a [rirodni) a zpracované materialy a dily.

2. Kapitalové polozky a provozni materidl—- meze kapitalové polozky gahemovitosti
a vybaveni. Provozni material se vyuziva k choddraks vyrobnich straj a proces.

3. Obchodni sluzby

(Keller, 2007, s.412)

3.2 Cile ndkupu

Firemni cile spokné s centrald fizenym strategickym nakupenarwuji pouziti a prosa-
zovani cestné politiky ndkupu. Cile si jsou stanovovanyylgeni stavu, kterého chce
nakugi dosahnout. Toto roztlje cile na d¥ skupiny: ¥cné a formalni cile. &ny cil

specifikuje, co se bude nakupovat a formalni eihgvi, &el nakoupenych prastdki.
Firemnimi cili mohou byt:

- uspokojeni pdtby,

- sniZzeni naklail nakupu,
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- sniZeni rizika ndkupu,

- zvySeni rychlosti nakupu,

- zvyseni flexibility nakupu,

- zvySeni kvality nadkupu,

- sledovani nakupnich éibrientovanych na wejné zajmy. (Lukoszova, 2004, s. 85)
Cile jednotlivych podnikovych funkci, tedy i nakygsou odvozovany v ramci operacio-
nalizace cii od podnikovych cil. Proces stanoveni &ipak dale ovliviuji faktory jako:

- zjisteni potencialu,

- moznosti dosaZeni dlouhodobychigil

- budovani konkuremi vyhody,

- minimalizace nejistoty.

V procesu tvorby cil mohou byt tyto faktory feneseny na cilové objekty ndkupu. Tento
proces znazauje tabulkas. 2 (Tomek, 2009, s. 205)

Tabulka 2: Fiklady cili pro tizné cilové objekty

Cilovy objekt Priklady cilG
vysoka jistota zabezpeceni

jako celek - - — .
maly podil chybéjicich polozek

Naku
P nizké opatrovaci naklady

jednotlivé - - —
vysoké nasazeni pracovnik(

nizka rozmanitost

jako celek
vysoky podil standardizace

Pfedmét nakupu —
nizké ceny

jednotlivé - -
vysoka kvalita

priméreny pocet dodavatell

jako celek | rozsiteni podilu dodavatell s rAmco-
Dodavatelé vymi smlouvami o doddvkach

vysoka kvalita dodavek

jednotlivé

vysoka kapacita
Pramen: (Tomek, s. 205, 2009)

3.2.1 Optimalizace procesu nakupu

e

Nakup je jednim z nejdezit¢jSich subprocésv ramci dodavatelskéh@tzce a jeho cyk-
la. Jeho hlavnim rysem jsodquevsim vysoké naklady a dlouhodobé rozhodovaeioJd
externi a decentralizovany proces. Jednotliv&lketd nakupuji podle pttby, to se vSak
musi schvalit. Velké spataosti vyuzivaji svou dominantnost k diktovani podeki svym

subdodavatéin. Tyto podminky jsou dale hodnoceny a na zaklagledki se rozhoduji
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0 budouci spolupréci s timto partnerendtdihou takto funguji automobilovi vyrobci, kie
tak prenéseji problém optimalizace zasob a naklza subdodavatele.

(SYSTEMONLINE, ©2011-2014)

4 NAKUPNI STRATEGIE

Strategie nakupu je dalSi komplexni oblasti, ktet&i oslovit hlavé management, proto-
Ze ten o0 nakupu rozhoduje. Strategie se mohou aalmenou, kvalitou novinkami atd.

Nevhodna strategieiie zapicinit nakup Spaté zvoleného materialu. (Leake, 2012, s. 20)

4.1 Rust strategické ulohy nakupu a zasobovani
Nakup byl zapojen do strategického rozhodovagchto divodi:

- je to prostor proiidanou hodnotu, a ne pouze snizovani naklad

- rychlé inovace vyrobk potrebuji integraci manazerského tymu se vsemi funkcemi

- naintegraci materialovych a inforgrdch toki doSlo ke sjednoceni nazgil to jak
interrg, tak exters, nagiklad: MRP, MRP 2, DRP, ERP a IS spojenych s e-
commerce,

- aktivni zapojeni dodavatelzvySi efektivitu rozvoje poznani, které se tykéntst-
gickych naklad na dodavku,

- japonskeé firmy vidli ¢innost jako dlezity strategicky subjekt,

- rozpoznanitstu v nakupovanych materidlech a sluzeb,

- ziskovy potencial v nakupu. (Baily, s. 32, 2005)

Problémy v oblasti nakupu a dodavatelsk#&nosti se objevuji, protoZze v mnoha sgele
nostech tyta@innosti nevzali jako strategickou ulohu. Od r. 1$88pol€nosti z&aly uwe-
domovat, Ze pokudinnosti sprava vyvinou, daji strategickou vyhodu. Efektivnostotét
funkce zavisi na fazi vyvoje. Je proto nutnéituidzi vyvoje, aby bylo mozné dosahnout

¢innostmi odpovidajiciho cile. (Baily, s. 33, 2005)

4.2 Technologie a automatizace v nakupu

Vyvoj technologii ovliviuje nakup, ale také zma pohledu na roli nakupu ve sp#iesti.
Ve \tSich podnicich je snaha o automatizaci denditohosti a procas aby nakupi méli
jednodussi praci, a mohli se tak séedit na skuteny obchod. S rozvojem technologii

tento trend se bude dale vyvijet. Budou se vyuziagt elektronické katalogy, automatic-
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ké vytvaeeni objednavek a jejich zasilani dodavatelpotvrzeni objednavky dodavatelem,
elektronické fakturace apod. bud&zbym standardem. V podnicich, ve kterych jiz tyto
systémy vyuzivaji, bude dochazet ke zkvaéhinvzajemné komunikace s dodavateli, ke
zlepSeni funkci a uzivatelského komfortu a zapojedikupu automatizovanou formou.
Nakugi se tak budou moci mérmvénovat operativnim zélezitostem a zdinse na strate-
gickécinnosti. Tim se zrni i personélni poZadavky do nakupnich pozic. Awttraci se
docili, Ze jiz nebude piwba vystavovat objednavky, avSak uz nebud&tgen sprave
provadt nakupni proces. S novymi technologiemi se da kokovat i sdilet informace
pies cely s¥t. Vznikaji tak odborné komunity, které mohou byunitém oboru, ale i

v dodavatelskénretézci. Tato komunikace bude i nadéle prohlubovandilersi informaci
bude snazsi. (ZNALOSTNINAKUP, © 2014)

4.3 Budouci nakupgi

Nakupni experti by ®&i v budoucnu nabidnout znalost vyuZziti technologienformaci

k naplreni firemnich cili. Méli by umét strategicky i finatiné myslet. Tito nakug by ngli
rozumet trhu a posuzovat informace a fakta a jejich buda@opad na obchod. Sledovani
ukazatel tykajicich se dodavatel ktefi maji nejétsi vliv na naSeho koncového zéakazni-
ka, aktivré pracovat na zlepSovani progepredvidat selhani dodavatele apod. Nakigy
tedy neli mit globalni schopnosti a zaravéudovat kvalitni vztahy s dodavateli. Vzhle-
dem k dneSnimu celo&wvému obchodu, nakupni tymy mohou byt velmkrorodé

v narodnosti, ale i mohou pracovatizinych lokalitadch. Jiz dnes se da pracovat kdekoli.
Toto se nize stat velkym trendem v budoucnosti. V mnohaé¢bdeh nebudou obvyklé
stale kancel&, ale zamsstnanci budou schopni pracovat kdekoli nat&vTo bude pro
spole&nost finosem a ziskat tak vice talentovanych lidi. (ZNATNINAKUP, © 2014)

4.4 Vztahy s dodavatel

K integracic¢lanka dodavatelskéheettzce dojde v budoucnu. Stoupne zajem o hlavni do-
davatele, jejich kliové schopnosti pro podporu vzajemného obchodutifdete dodava-
tele, ktery spolénosti poniize k dlouhodo® vyhodné pozici na trhu. Obchodni patirtey

meéli podporovat firemni strategii. Vyznam vzijemnélsprace je&t vzroste, a budou tak
tézit obe strany. Dlouhodobé partnerské vztahy nafiboo k dosazeni vysStigané hod-

noty. S dodavateli se budou hledat spoéeSeni. Produkt jde v tomtdipadt do pozadi,
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je vyzadovana dlouhodoba spoluprace a zapojenivatela do hledareseni jiz na z&t-
ku. (ZNALOSTNINAKUP, © 2014)

Outsourcing bude i nadale moderni a v trendu. Spokt niZze outsoursovat to, co pro ni
neni nijak rizikové. Diky tomu, Ze outsoufcgsou zangieni na konkrétnginnosti, maji
vice zkuSenosti a mohou je provaide wtSim rozsahu. Tim se dostava na nizsi naklady na
zajis€ni danychcinnosti kvalité a profesiondla Takovy outsourcer naktdp nakupuji
material ve ¥tSim mnozstvi, proto fize dosahnout na lepsi cenu nezgené v jedné spo-
le¢nosti. Trendem bude nejen outsourcing, ale i remviyztali s poskytovateli sluzeb a
vyhody z toho plynouci. Stejrdilezité je snizovani rizik a dosahovani daldané hod-

noty jako Uspory a snizovani nakiadZNALOSTNINAKUP, © 2014)
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5 ZAVERECNE ZHODNOCENI TEORETICKE CASTI

Teoretickacast mé diplomové prace vymezuje pojem nakupu andjefiz historického a

dnesniho pohledu. Nakup je zde réded podle druh na:

extenzivni nakup,

impulzivni nakup,

limitovana nakup,

zvyklostni nakup.
Dale jsou jednotli¥ popsany nakupriinnosti:

- nakup materialu, ktery se dale zabyizenim zasob a normou spetty materialu,

- vybérové ftizeni na dodavky materidlu, kdy nabidky se pr&othodnoti
z formalniho a materialniho hlediska,

- vybér dodavatele, ip tomto rozhodovani sefiplizi k ndkupnim situacim, které
mohou nastat (prvotni nakup, modifikovany nakufisty opakovany nakup), dale
jsou zde popsano metody a faze anjlbdodavatele

- vzorkovani, by mlo obsahovat protokol o prvnim vzorku, dodavateddiwysled-
ky meéieni zkouSek vSech rozinii a paramefr uvedenych ve vykresové dokumen-
taci nebo materialové specifikaci,

- sériové dodavky jsou uz jen s vyrobky, které odgayizadani, firazenym nor-
mam, vykreém a gedpigim.

- reklamace, tady jsou vymezeny druhy vad na pravalktcké.
Prace také popisujézeni nakupu, &im souvisi objekty a cile tohoto procesu.
Posledni kapitola teoretickd@sti se zabyva ndkupni strategii. A to konk¥gtn

- rastem strategické ulohy nakupu a zasobovani,
- technologii a automatizace v nakupu,
- budoucimi nakugimi,

- vztahy s dodavateli.
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. PRAKTICKA CAST
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6 PREDSTAVENI| AKCIOVE SPOLE CNOSTI GUMARNY ZUB Ri

Jedna se o vyrobni spofest gumarenského jpmyslu, ktera je dodavatelentgulevsim
pro automobilovy pimysl. Vyuziva vlastni vyzkum, vyvoj gumarenskychésimlaborato-
e, zkuSebnictvi, vyvoj konstrukci nastrag @ipravki. Disponuje vyrobnimi kapacitami
na michani gumarenskych & nejmodergSimi vstikovacimi lisy na pryZ a vkova-
cimi lisy na termoplasty a termoplastické eleastymeebo klasickymi hydraulickymi lisy

a zd&izenim na vytldovani profili a hadic.

Vysokou samostatnost podnikdi gavadni novych vyrobk zaji¥uje oblast technické
piipravy vyroby (vyvoj snssi, vyrobni dokumentace vyrobla konstrukce lisovacich fo-
rem a vytl&ovacich hubic). Pro zaji&ti kvality a technické arownvyrobki je do praxe
zaveden systéntizeni jakosti podle norem ISO 9001/2008, ISO TS4862009, ISO
14001/2005 se zattenim na pimé dodavky do automobilovéhotpnyslu, wetrg povin-
né¢ dokumentovatelnych dil (GuZu, ©2009-2012)

6.1 Interni analyza GuZu

Interni analyza obsahujéghled historie a zakladnich udayyrobni program a organiza
ni strukturu spoknosti. Dale jsou zde graficky znazény vyvoje p@tu zangstnand a

obratu.

6.1.1 Historie spolefnosti

Gumarny Zubi byly zalozeny v r. 193%$ne pred oku-
paciCeskoslovenska a@d z&atkem druhé sitové

=% valky, jako dcéina spolénost nejstarsSi #doevropské

gumarenské spataosti Optimit v Odrach.

%g:ézek 4 Sorcé foto u - Spolenost byla zaloZena jako zbrojovka pro vyrobu
Pramen: (Guzu, ©2009-2012) protiplynovych ochrannych masek. Vzhledem k tomu,
Ze v regionu nebyly Zadné zkuSenosti s gumarensiaiaZ s vyrobou protiplynovych ma-
sek, bylo rozhodnuto zahajit tuto vyrobu podle ak@l licence ,Leyland”. Po svém zalo-
Zeni Gumarny Zu vyrabily ochranné masky préeskoslovensky stat, v ddibémecké
okupace. Bhem studené valky dosSlo k mohutnému rozvoji a&sgjm investicim v Gu-
marnach Zufi, které se v té dastaly vyznamnym dodavatelem civilnich ochrannych

masek pro celou RVHP a vojenskych masek pro Vak&avsmlouvu.
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V prabéhu druhé poloviny devadesatych let, po vzniku ak&ispolénosti a jeji privatiza-
ci, doslo k nejvyznami#jSi restrukturalizaci celé spa@leosti, spojené s jeji novou orientaci
na vyrobu pesnych technickych vyliskpro civilni sektor, zejména se z&f@nim na au-
tomobilovou vyrobu. Gumarny Zuibsi vSak i nadale ponechavaji statut zbrojovkyiny
a vyrabi NBC ochranné praéstky. (GUZU, ©2009-2014)

6.1.2 Z&kladni udaje o spol€nosti

Nazev firmy: Gumarny Zuli, akciova spolénost

Pravni forma: Akciova spolénost

Zakladni kapital : 230 000 000 K, splaceno 100 %. Kmenové akcie na jméno 10 000 000
pocet akcii: 23 v listinné podeb

Vyvoj poétu zaméstnanai a obratu: tyto Udaje zobrazuje nize uvedeny obrazek v

casovem rozptylu od roku 2004 a po planované ud&geognim roce 2014.

P Vyvoj poétu zaméstnancl a obratu
irmy Zubii v letech 2004-2014

Zaméstnanci  '%9
900 |
200 {
700 § .
500 1| i
i | m| W m| =8
g g |

6. 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Zambstnancl v vyrons
B THP pracomicl

Obrat

il Ké

2004 2005, 2006 2007 2008 2009 2010 2011 20420 2013 2094 ¢ +Plan

IMPORT 40% EXPORT 60%

Obrazek 5: Vyvoj p&tu zangstnand a obratu GuZu
Pramen: interni podklady GuZu
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6.1.3 Vyrobni program spole¢nosti

Vyrobni program je za#ten na vyrobu novych pryZzovych nebo plastovych (hkimace
pryz-kov, pryz-plast, plast - kov) vyrobkpodle vzork nebo vykresové dokumentace za-
kaznika. Vyroba vyrohkna formach (fipadre i vyrobnich z&éizenich) dodanych zakazni-

kem. NiZe jsou popséany jednotlivé typy vyroby.
Gumarenské snési

Spole&nost vyrabi ve své vlastni valcavgumarenské sési pro vSeobecné pouZiti: oleji
vzdorné, teplovzdorné, dynamickeé, ozonu vzdorne ppotektorovani pneumatik osobnich
a nakladnich automoliila traktofi. Uvedené sisi jsou fedevSim na bazi NR, IR, SBR,
NBR, EPDM, BIIR, CR, XHNBR a silikonovych kauk.

Technicka lisovana pryz

Mezi hlavni gedstavitele vyrobk pati tésnéni, krouzky, manzety, raniky, prichodky,
vyvodky, praSnice, membrany, kryty, spojky, komp@ozy, narazniky a dorazy, jejichz
provedeni odpovida pozadawk zakaznik z oblasti automobilového fomyslu, strojiren-
stvi, zenddelské techniky, elektrotechnickéhotpnyslu, stavebnictvi, vojenské techniky a

dalSich oblasti.
PryZzové vyrobky pro osobni a nakladni automobily
Tato vyroba zahrnuje tyto produkty:

- tésnici elementyésreni vik motoru, tvarové dilce pro sani vzduchu adhdi sys-
tém, krytky koné elektrickych kabel zapalovani (silikon, EPDM), dily v kombi-
naci pryz-kov, pryz-plast, pchodky kabelovych sva#sk tlumici elementy auto-
mobili, pryZzové prasnice, manzety, kryty, potahy pgdal

- univerzalni auto-koberce pro 30éswych zngek a 300 typ osobnich a uzitko-
vych automobi,

- specialni auto-koberce pro 26¢gwych zngek a 250 tyfi osobnich a uzitkovych
automobit,

- koberce pro zavazadlovy prostor osobnich autorobil

- lapae neistot,

- blatniky.
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Vyrobky z termoplasti a termoplastickych elastomed
Z téchto typi materiah spol€nost produkuje:

- filtrac¢ni trysky,

- vlastni vylisky, sékovaci boby, chovné klece,

- auto-koberce,

- vyrobky v kombinaci plast — kov, plast — pryzZ.
Ochranné masky

Protichemické masky se vyrabi pro armadu, ochrawilnich osob, policejni jednotky,

pozarni ochranu, jaderné elektrarnyjmyslové podniky, atd.

Dodavky mohou byt kompletni, tj.cetne NBC filtra, brasen, brylovych viozek, lahvi a
dalSich dopika a zajiSéni servisu masek.

Pryzové profily a hadice z homogenniho materialu
Profily a hadice jsou dené pedevsim pro:
- tésreni pro s¥telnou techniku,
- hadgiky pro chladici systémy automoibil
- tésreni betonovych, plastovych a kameninovych rour &égc
- stojany k pepraw a skladovani tabulového skla,
- fixaéni kovové objimky vodovodniho, plynového a olejowétotrubi,
- stavbu sklenik,
- zasklivani oken,
- tvaroveé hadice,
- dalSi aplikace podle p@b odirateii a moznosti vyrobni technologie.
PryZoveé protiskluzové podlahové krytiny

Podlahové krytiny se vyr&p v protiskluzovém provedeni pro interiéry vevercich o

rozmerech 500 x 500 mm a 703 x 703 mm pro lepeni nanbekevo a kov.
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Vyrobky pro domacnost a dalSi spatebni zbozi

Do vyroby doméciho sortimentu &sdi:

vysavde vylevek (praisténi odtoki diezl, umyvadel, van — 3 velikosti),

protiskluzové rohoze do van a sprchovychiox
- tésreni dvirek a dalSi dily pro automatické pka,

rohoZze ped dvée a dalsi.

Pryzové podlozky pod kolejnice a podkladnice
Podlozky pod kolejnice a podkladnice se pouziviai p
- tramvajové trat,
- trat metra,
- Zeleznéni trag. (GUZU, ©2009-2014)

Obrazeks. 6 popisuje rozéleni vyroby na automobilovy a neautomobilovyimiysl.

Technicka guma, plasty a TPE

aaaaaaaaaaaaaaaaa

"~ Neautomo-
bilovy
pramysl
34%

%

elektrotech,
pramysl 35%

Hadicky do
odstfikovacd
17%

ostatni 19% I

Rl
svetla 25%

ostatni 20%

Obrazek 6: Roztleni vyroby v GuZu
Pramen: interni podklady GuZu
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6.1.4 Organiza¢ni struktura

NejvysSim stupém organizani struktury je generalnieditel akciové spolmosti. DalSi
arovni jsou jednotlivé useky, ktet@i feditelé: logistiky, vyrobni, ekonomicky, personal-
ni, vyvoje a marketingu a prodeje. Tyto Useky de di&ni na odbory, kterédi vedouci
téchto odboii. Schéma organizai struktury spolénosti je sodasti gilohy P I.této di-

plomové préace.

6.2 Externi analyza GuZu

V externi analyze spalaosti jsou uvedeni prodejni region v celénst&vhlavni odirate-
lé, potencionalni zakaznici v Eviggkonkurence a noveé trendy v adivi.

6.2.1 Prodejni region GuZu ve s¥té

Na niZze uvedeném obrazku7 jsou vyznéeny prodejni regiony, kde Gumarny Zuh.s.

pusobi prodeje svych vyrobku.

Bulkarsko

Obréazek 7: Prodejni region GuZu vesv
Pramen: interni podklady GuZu
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6.2.2 Hlavni odbératelé auto-koberai

Obréazek¢. 8 graficky rozdluje pongry obchod s jednotlivymi automobilkami, které

z Gumaren Zui nakupuji gumoveé nebo TPE auto-koberce.

AUTO-KOBERCE
Gumovéi TPE

g
| % A o %

Audi

—@

@ TOYOTA

Obréazek 8: Hlavni odiratele auto-kobetc

Pramen: interni podklady GuZu

6.2.3 Prehled potencionalnich odBratelt auto-koberai v Evropé

Mapa, vyznaujici potencionalni odiratelé auto-kobetfcv Evrog, je pilohou PII této
prace. Tato mapa znazoije vSechny automobilky dle vyskytu v danych zeniehopy.
6.2.4 Hlavni dodavatelé surovin

NiZze uvedena tabulka 3 obsahujétyii tuzemské nejvyznangjsi dodavatelé surovin
Gumaren Zuli za rok 2013:

Tabulka 3: NejvyznamijSi tuzemsti dodavatelé za rok 2013

Jméno partnera Sidlo

SYNTHOS Kralupy a.s. Kralupy nad Vitavou
Jifi Panacek - VEROCHEM Zlin - Mladcova
RESINEX Czech Republic s.r.0. Praha 10 - Uhfinéves
CS CABOT, spol. s r.o. ValaSské Mezifici

Pramen: interni podklady GuZu
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Tabulka¢. 4 uvadictyii zahranéni nejvyznamajsi dodavatele surovin Gumaren Zuba

rok 2013:

Tabulka 4: NejvyznamijSi zahranini dodavatele za rok 2013

Jméno partnera

Sidlo

PANASYSTEM HANDELS GmbH

Wien, Rakousko

RAVAGO DISTRIBUTION CENTER N.V

Arendonk, Belgie

LANXESS Central Eastern Europe

Bratislava, Slovensko

KUTTNER GmbH

Romerberg, Némecko

Pramen: interni podklady GuZu

6.2.5 Konkurence

Na nize uvedeném obrdzku 9 jsou znazormi konkurenti Gumaren Zibprevazi v

Ceské republice, ale i v sousednich zemich.

Stemil, SEpek

N

Obréazek 9: Hlavni konkurence
Pramen: interni podklady GuZu
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6.2.6 Odvétvi NACE 22.1 — Vyroba pryzovych vyrobki

N

Slovenslo:
Vazpm

Produkce odétvi zahrnuje vyrobu pryZzovych pk&ga dusi (mimo jiné pneumatik pro au-

tomobily a Gizna z#izeni a vybaveni, pryZzovych pt@Spro motokary, motocykly, jizdni

kola, dusi pro pneumatiky) a produkci ostatniclobit z pryze a pryZovych mateniaha

opravy. V tuzemsku se v ramci advi vyrabi gedevsim pneumatiky pro osobni automo-

bily (véetns automobiti zavodnich), kterych se v roce 2011 vyprodukov@miv hodnat

29,9 mld. K (pokles oproti roku 2008 o 7,4 %). Vyrazny isdrje patrny v ramci vyrob-

kové kategorie spojovacid@asti z pryze spojenych s kovem, které nejséany pro trak-
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tory a motorova vozidla (nést z 47,4 mil. K v roce 2008 na 270,3 mil.&& roce 2011).
Naopak pokles vyroby byl zaznamenaedgevsim ve vyrobkové kategorii ostatni¢sma
nevulkanizovana pryz, v primarnich formach neboeskéch, listech nebo pasech (v da-
ném obdobi celkové sniZzeni produkce o 11,8 %) nedwni z vulkanizované pryze (v
roce 2011 byla produkce ve srovnani s rokem 2008, 0 % nizsi). (MPO, ©2005-2014)

6.2.7 Trendy a vyvoje v odwtvi

Zajem o pryzové a plastové vyrobky v poslednicadetvCR kontinuali rostl a od¥tvi
paftilo k nejrychleji rostoucim segmeamh pramyslu. Poptavka byla tazena vizh zejmé-
na rozvojem tuzemského automobilovéhanpyslu (interiéry vos, pneumatiky), ale také
elektrotechnického pmyslu (kabelaze, sp@bni elektronika), stavebnictvi (okna, inZe-
nyrské si), strojirenstvi a vyroby ob@l V rdmci sektoru existujgsné vazby zejména na
domaci a zahratmi vyrobce automohil, elektrotechniky a elektronikyavislost nadchto
odkeratelich a jejich vyvojovych tendencich determinbjeloucnost oddtvi. V soutas-
nosti segment ovliwje pokles poptavky na stagnujicich trzich kb sngiuje podstatna
¢ast tuzemského exportu plastovych a gumarenskycbbky, a takévyrazny atlum v
ramci tuzemskeého stavebnictPO, ©2005-2014)
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7 AKTUALNI POPIS AANALYZA NAKUPNICH CINNOSTI V
PODNIKU GUMARNY ZUB Ri, AKCIOVA SPOLE CNOST

7.1 Popiscinnosti v oddéleni nakupu

Pravomoc objednavat zboZi maji pouze pracovniciondmakupu. Ostatni pracovnici

uplatiuji své pozadavky pisern odboru nakupu.

V GuZu slouZzi pro zaji®vani materidlu formutd Objednavka — Kupni smlouvaptiloha
PllIl, ktera je pro objednani u tuzemskych, slovenbka zahragnich firem.

7.2 Standardni materialy — postup i zajisténi

Nize uvedeny obrazek 10 gredstavuje organizai schéma nakupu surovin a matdrjal

jednotlivécinnosti a situace, které mohoti fjpmto procesu nastat.

Makup surowvin
3 materialu

Wypracovani planu
. i . zabezbedeni surovin
Vool pledpis na dané mnoistvi 2
termin
Forecast 3 prememe Vypracovani
spotreby nakupniho planu
Wystawveni Mahrads dodavatele,
Kontrakt v I objednavky na dané vytworeni noveho
mnodstvi 2 termin kontraktu v s
Ddeslani Informowat
Objednavka chjednaviy vedoucihe ndkupu =
dodavateli planovaci oddéleni
l‘ ME
Poturzeri Prl::jEdné.ni ) Potssn
objednavky cbchodnich podminek objednavky
s dodavatelem
ANO
Sledowvani mnodstvi a ANC
terminu dodavky
SUroVin

Pfijem surovin na

Wstupni kontrola

AND

|Heklamace dn-da\ral:elil

Mahradni
zpracowvani
AND
| Lheolnéni surowin I

Kontrolni zkoufks
l we wyrobe
Wydej surovin do
vyroby ANC

Obrazek 10: Organizai schéma nakupu materialu
Pramen: vlastni zdroj na zaktadternich podklatl GuZu
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7.2.1 Pozadavek, korekce na zasoby

Poteba surovin a material marketingu a prodeje vychazi z objemu zakazekrékte
piichazeji do utvar odbytu. Zakazky se zapracuji do planu vyroby &jze stanovuji
pozadavky na suroviny a nakupované materialy. ireni zasob je rozhodujiciésicni
plan @i dodrzovani zasady 6 tydnpinéni dodavek od potvrzeni pozadavku. Rozpis
materialu je k dispozici v gétacové siti — Dialog 3000S. Suroviny a dilce, kde jdtauhé
dodaci lity, se objednavaji na zakkadyhledi (odvolavek), které f@davaji pracovnici
odbytu.

Referent nadkupu zkontroluje zbyvajici mnozstvi kéadu, gicemz vyuziva informaci
pocitatové sié. Podle stavu zasokiipbjednava pdtbné mnoZstvi, stornuje objednavku,
eventuald presouva na dal&asové obdobi s ohledem na limit zasob, balici jédno
vytizenost dopravniho prdetlku, ¢i vyrobni mnoZzstvi. Kazdy referent nakupu ma
stanoveny limit maximalni zasob na svych skladetd, ktery zodpovida a musi byt
dodrzen. Referent nakupu musi mit na kazdé polnastaveny minimalni limit skladové

zasoby.
7.2.2 Zajisténi materialu, vystaveni objednavky

Nalezitosti objednavek a matefiaJsou uteny Obchodnim zakonikem. Je nutné, aby

dodavatel obdrZelipsré definované pozadavky na zakazku, tj:
- Obchodni nazev materiélu
- Technickou specifikaci (parametry, norma, vykres)

U nahradnich dil je specifikaci jejich fesné ozn&eni podle vykresové dokumentace.
Toto je specifikovano islusSnou normou, fejimacimi podminkami, schvalenym
materialovym listem, schvalenymi vzorky, nebo v@em. Tyto Udaje mohou byt
dohodnuty rdmcovou smlouvou na deldsové obdobi, nebo je moZno je uvést na volné

misto objednavky nebo néilpzeny list.

Pracovnik odboru nakupu je povinen vyplnit dal&igoné udaje:
- pozadované mnoZzstvi
- dodaci lita

- dodaci podminky
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- platebni podminky
- cena
- odvolavka na referéni vzorky

Soutasti kazdé objednavky je pozadavek na dodani atestasré s dodavkou materialu.
Obsah ategitje vyZzadovan dle pozadavkspecifikaci) vstupni kontroly nebo je dodan dle
zvyklosti dodavatele. Atesty jsou vyZzadovany dle HFIR04.

Nepozaduje-li technolog (chemik) konkrétniho dodela vybere jej pracovnik
zasobovani ze seznamu schvalenych doddvételnzi se vybrat dodavatelé, ktery j& p
hodnoceni dodavatelve skupi® A nebo B) a dle seznamu ekvivakent pohledu

minimalni ndkladovosti.

Pracovnik odboru nakupu je povinen objednavkakepntrolovat na jednoztiaost a
aplnost. Bi neuplném definovani pozadavkmusi veSkeré nalezitosti vyjasnited

vystavenim objednavky.

7.2.3 Sledovani realizace dodavek
Realizace dodavek zahrnuje tygianosti:
- zajistit odeslani objednavkyfipominkovéani, potvrzeni dodavatelem (objednavka
muze byt potvrzena kupni smlouvou dodavatele neb&esin stanoviska

dodavatele na kopii objednavky)
- zajistit prepravu (dispozice k doprav zmocrni k prevzeti)

- po obdrzeni faktury potvrdit spravnost Udajvedenych na fakite a nasledh

piedat k zadtovani.

VSichni referenti odboru nakupu vyzaduji 100 %-odévani podle planu, smluv nebo
objednavek. Dodavkova vykonnost subdodavatgé sledovana, zaznamenavana,
vyhodnocovana a ip neplréni jsou gijimand opateni. Naléhavé poZadavky jsou
piiméieng koordinovany se subdodavateli. Ré¥rjsou sledovany zvySené naklady hap

z titulu nevhodnych dopravnich predki a provadna opateni.
Jednotlivi referenti odboru nakupu odpovidaji za:

- vedeni evidenci pkni dodavek (k tomu se pouzZivaji tzv. skladové Kkarty
v elektronické podal)

- vyfizovani gipadné reklamace (mnozstvi, kvality, cen, ...)
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- navrhovani opaéeni @i neplreni smluvnich podminek
Objednavky jsou evidovany v pibacové siti — Dialog 3000S grhito Udaji:
- cislo objednavky
- datum vystaveni
- néazev dodavatele
- nazev materialu
- mnozstvi
- celkova hodnota objednavky
Kazda dosla faktura je evidovana v knizgmu, ktera obsahuje:
- Cislo faktury
- ¢islo pijemky
- dodavatele

- druh materialu

celkovacastka faktury

Evidence jednotlivych dodavateje vedena formou zé&snych sloZzek v padaich. Pro
kazdého dodavatele a material se vede sloZzka, &bea@huje objednavky, kupni smlouvy,
urgertni dopisy, Bznou a reklam@i korespondenci. Povinnost archivace zaznamu o
kvalité je 15 let po skoteni vyroby u povin&é archivovanych dil. Nakupni dokumenty
pro ostatni pimysl se archivu;ji 5 let.

7.2.4 Vztahy mezi Gtvary a dodavatelem

Vzajemné vztahy mezi jednotlivymi uUtvary a dodalete objasiuje schéma na

nasledujicim obrazké 11.
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Obrazek 11: Vztahy mezi Gtvary a dodavatelem
Pramen: interni podklady GuZu

7.2.5 Smluvni zasoby

Referenti ndkupu maji uzgéené smluvni zasoby s vytipovanymi dodavateli. Jesimé
zbozi, u kterych je nutné udrzovat stale skladejistpou zasobu u dodavatele.

7.2.6 Konsignaéni sklady

Referenti ndkupu zaSlou dodavétal objednavku na zbozi, které budeme v nasledujicich

mesicich patebovat. Dodavatelé zboZzi dle objednavky zajist§lguo do Gumaren Zith
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a.s. na konsigrtai sklad. Na zakladodvolavek z Gumaren Zidh a.s. je zboZi vzato do
piijmu a fakturovano dodavatelem.
7.2.7 Dohody o kvalité

Referenti nakupu uzaviraji s dodavateli dohody aliky Zakladni nalezitosti dohody o

kvalité jsou nasleduijici:
- kvalitativni cile - 0 ppm
- dodrzovani systémitizeni kvality
- owérovani prvnich vzork
- sériové dodavky
- reklamace
- kritické kvalitativni neshody

- preventivni opdeni

odpowdnost dodavatele ¥ipad: neshody

7.3 Nové nakupovany material

Pro zajis¢ni now zava@ného zboZi je podminkou vystaveni poZadavku nastaaii
vzorku, @iloha PIV. Tento pozadavek vystavuje pracovnik rty&tery jej poZaduje a
piedava jej vedoucimu nakupu, ktery jépg@é pislusnému referentovi. Zadatel o vzorek
zodpovida za formalni spravnost pozadavku (zejnm#eanost a Uplnost specifikace a

poZzadovanou dokumentaci k vzark).

Zadatel je povinen uvést nazev zbozi, technickeaifigaci, kvalitativni pozadavky (n&p
zpisob fejimky), kvantitativni pozadavky (pmérnou spatebu), baleni, termin dodani,
poZzadavek na vstupni kontroluiestisko, které zboZzi uhradi &padré limitni cenu. Také

je mozné zaslat pozadavek v elektronické pédaimo referentovi ndkupu a v kopii na
vedouciho nakupu. V tomtoifipadt nemusi byt poZzadavek podepsany Zadatelem ani

referentem nakupu. Je nutné provést proces prwzbikovani.

7.3.1 Poptavkovérizeni

Nespecifikuje-li Zadatel dodavatele, vyZzada sinerie nakupu nabidky od dodavdtgiro

konkrétni druh zboZzZi. Na zakkadvyhodnoceni poptavkovéhtizeni vystavi referent
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nakupu objednavku. Vifpadt unikatniho dodavatele je jednaniinpo bez poptavkového

fizeni.

7.3.2 Realizace nakupu no¥ nakupovaného materialu

Vlastni zajiS&ni vzorku probiha dle déale popsanéhdsqgbu realizace.iPnakupu vzork
je dbano na minimalizaci naklads ndkupem spojenych. Referent nakupu aags
veSkerou poZzadovanou dokumentaci k dodanému vzonkag. materialovy list, atest,
bezpénostni list, cena, vykres, zavedeni do systému IMB®d. U vzork dilca je
vyZzadovano dodani ¢&riciho protokolu a atestu na pouzity materialfigp atest

k povrchové upray).

7.3.3 Vyhodnoceni no¥ nakupovaného materialu

Vzorek zboZi je vetrg dokumentace iedan zadateli. Zadatel pro daizeni vyplni
tiskopis - Zaznam o hodnoceni surovipyiloha P V. Po vyhodnoceni vzorku Zadatelem
pieda kopii Zaznamu odboru nakupu s kladnym nebo ra§po vyjadenim Wetrg
stanoviska, zda uvedené zboZi bude podléhat vskgmtiole. V gipact vyhovujiciho
vzorkovani je referent ndkupu opréwmnpridélit zboZi v programu Dialog 30008islo

polozky. Dodavateli je zaslana zprava o vyseku bodni dodaného vzorku.

7.4  Novy dodavatel

V piipact realizace dodavky od nového dodavatele, ktery ne®é€znamu schvélenych
dodavatel, musi byt novy dodavatekgd prvni dodavkou pr@&ven. Dodavateli je zaslan
Dotaznik pro dodavatelefippha P VI, jehoZz obsahem jsou zejména kontaktrjeia

Gdaje o systému kvality.

Podminkou pro akceptaci nového dodavatele je Ziastgninéného dotazniku, Urovie
certifikace min. dle ISO 9001 a zaslani kopie figétu. V pripads, Ze se jedna o obchodni
spole&nost (distributor), musi dodavatel dolozit Urdveertifikace minimum dle ISO
9001:2008 a certifikat sveho dodavatele (vyrobce).

Jedna-li se o dodavatele, u kterého je zvySenézpelieohrozeni plynulosti vyroby
v Gumarnach Zuth, a.s. (nap unikatnost strojniho #&eni gip. nastroje), je ve

spolupraci s Odboretifizeni kvality realizovan procesni audit u dodaeatel

Na zaklad zaslaného dotazniku pro dodavatelé&ip(pprovedené procesniho auditu u

dodavatele) je dodavateliazen do seznamu schvalenych dodauatel
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V prabéhu prvnich dodavek je povinetiigiusny referentigsledré sledovat jejich prbeh a
v pfipad nevyhovujiciho stavu informuje nidzeného, se kterym projedna nasledny

postup (nap upozorrni dodavatele, osobni jednani, procesni audit).

7.5 Pozadavek na nakup, rozpis

Poteba zbozi vychazi z objemu zakézek. Tyto zakazky jgpracovavany do planu
vyroby, z rhoZz vyplyvaji poZzadavky na nakupované materialye (dhaterialové
naranosti) - rozpis. Rozpis je k dispozici v programialdg 3000S.

O mnozstvi a nasovani nakupu rozhoduje referent na zaklaapisu, dodacich i a
stavu zbozi na sklgdPolozky, u kterych je dlouha dodacith, se objednavaji na zakéad

dlouhodobého vyvoje sp@by a vyhled zajiS€nych z obchodniho Useku.

Polozky, které nejsou rozepisované, jsou nakupoveanyaklad pozadavku. Podminkou
realizace nakupu polozky z pozadavku je schvalenerlnimieditelem a.s. O vyjimce

ma pravo rozhodnouteditelka logistiky-zastupce generalnitedlitele, a.s

V piipac, Ze se jedna o zaj&ti sluzbyc¢i investice (vyndna oken, oprava igchy, nova
podlaha, ndkup nového stroje a dalsi) je nezbyhg, referent ndkupu zajistil potvrzeny
piedavaci protokol na provedené prace a sluzby otbritele ¢i dodavatele — viz ifloha

P VII. Tento protokol je nutné archivovat spiié se smlouvou o diléi kupni smlouvou.

7.6  Zajisténi materialu, vystaveni objednavky, uzaieni smlouvy

Nalezitosti objednavek a smluv jsou stanoveny Otofm zakonikem.

7.6.1 Objednavka

Referent nakupu v objednavce specifikuje nazev madte specifikaci materialu
(parametry, norma, vykres, refet@n vzorky), gipadré prejimaci podminky a ujednani o
kvalité. V objednavce je nutné i uvedeni specifickych p&éi stanovenych nasimi

zakazniky-tzv. fenos pozadavkzakaznik na dodavatele.

Mimo specifikace zboZi jsou nedilnou gésti objednavky nasledujici udaje: mnoZzstvi,
termin dodani, dodaci podminky, platebni podminkgma. Sotasti kazdé objednavky je
poZzadavek na dodani testu. Obsah atgstpozadovan dle pozadaviodboru vstupni
kontroly. Atesty jsou vyZadovany dle EN 10204.
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Referent nakupu je zodp&dny za jednoznanost a Uplnost objednavky. Po vystaveni
objednavky pipadré smlouvy zodpovida referent zaipéh jejich schvaleni. Objednavky
v zbozi do hodnoty 100.000¢kschvaluje podpisem objednavky vedouci odboru nakup
Objednavky zbozi ve vysSi hodaatchvaluje vedle vedouciho odboru nakugaditelka

logistiky a generalnieditel spolénosti.

7.6.2 Smlouva

Pro nakup zbozi velkého vyznamu (mnoZzstvi, cenad sou uzavirany kupni smlouvy a
v pripac dlouhodolsjSiho kontraktu ramcové kupni smlouvy. O nutnogifipadre
akceptaci pozadavku dodavatele) deaw smlouvy rozhoduje vedouci odboru nakupu.
Ve smlou¥ je nutné i uvedeni specifickych poZzadawtanovenych nasSimi zakazniky-tzv.

pienos pozadavkzakaznik na dodavatele.

7.7 Dodavky materialu od neschvaleného dodavatele

Ve vyjimecnych gipadech pi nedostatku zakladniho materialu je mozno vyuadavky
od dodavatele, ktery neni v seznamu schvélenyclavdteli. Jedna se vSak o materidl
stejného vyrobce, ktery je odzkouSeny a jehoz dkal@bsahuje veSkeré nalezitosti jako u

dodavatele schvaleného.

7.8  Material dodany zakaznikem

Materialem dodanym zakaznikem se rozumi to zbdgr€kje vlastnictvim zakaznika a
Gumarnam Zub, a.s. jsou fedany pro spkni pozadavik smlouvy. Zakaznik ma za
kvalitu dodaného zbozi plnou odpmwost. Pracovnici Useku marketingu a prodeje
k takovému zbozi u zakaznika zajisti prohlaSeniamgi kvality dodaného zboZzi. Na
zakladk této garance, jejiz kopie jerquidna odboru nakupu je zboZidglena ¢islo
polozky.

Dodavku zbozi od zakaznikarghbird pracovnik CSL, provadi vizualni a mnoZzstevni
kontrolu, zboZi evidamé prijima na sklad a o ffpadnych nesrovnalostech informuje
piislusného referenta nakupu, ktery zodpovida zdzewi gipominek se zékaznikem.
Timto zpisobem dodané zboZzi je oéan cenou 0,01 K Tento postup se netyka zbozi,

které je zakaznikem nasi sp#iesti prodano.

7.9  Ekvivalentni materialy
U surovin je pislusny referent ndkupu opr&mobjednat ekvivalentni material vipad,

Ze primarni material neni v poZzadovaném mnozstatugpmy nebo je drazsi nez jeho
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ekvivalent. Seznam ekvivalentnich materi@ypracovava Provozni a vyvojova labotato
je dostupny v systému Dialog 3000 S na&artiklu.

7.10 Nerozepisované materialy

Jedna se o material, ktery podléha vstupni kontRéderent ndkupu sleduje stav materialu
na sklad prostednictvim pgitacové si€. Pokud se minimum na skkadlizi pimérné
meésiéni spoteks, vejde referent nakupu do kontaktuitsjuSnym referentem prodeje a na
z&klad ustni dohody se dohodnou na mnozstvi a terminiecdéci dodavky. Ze strany
prodejniho odd&eni se berou v Uvahu pozadavky zakaaniRracovnik nakupu berdip
vystaveni objednavky ohled na min. objednaci mmwozstodaci lfity, limit skladu,

vytizenost dopravniho prastku.

7.11 Ostatni materialy

Do skupiny ostatni materialy #zujeme palivo, maziva, nahradni dily, elektromaker
hutni material a pomocny material (rezijni). Tyt@teridly jsou zajivany v gevazné
miie na zaklad pisemnych pozadaukednotlivych Gtvail. PoZzadavky podepisuje vedouci
nebo zastupce odboru a schvaluje zastupce vedenyi fi

Referent nakupu pouzije pro objednavani materi@maéla ,Objednavka — Kupni

smlouva“ pro objednani u tuzemskych nebo zakiraci firem.

Specifikace materialje na zaklad podklad: stediska, které jej poZzaduje. Pro specifikaci
se pouZziva v maximalni moznémmitiznych norem, vykrds katalogd, katalogovych list.

Materidly se objednavaji v prvnfact u vyrobdi, pfipadre ve velkoobchodech a
v ojedirglych pfipadech (rychla dostupnost, malé mnozstvi) i v madhod (za hotové).
V piipack, Ze se jedna o koupi pomocného materialu, ktevgtpuje pimo do vyrobniho
procesu je mozné tento material koupit elektronijales E-shop a to do hodnoty 8 000.K
Vzdy musi dany referent provést wbvé rizeni, koupit material u spaleosti, ktera
nabizi nejlepSi nadkupni podminky (cena, termin didivalita). Toto vybrové fizeni
musi schvalit vedouci odboru nakupu (podpis pothirasbjednavky vygenerovano E-
shopem). Jakmile zboZitfigle do Gumaren, provede se klasickifjem do IS Dialog

(zavedeni nového dodavatele, nové polozky).

Referenti odboru nakupu maji k dispozici seznamydadateh, event. nakupuji u
dodavatel navrzenych Zadatelem, event. dodavatele hledpjbspekt a katalog a

pievazrié na internetu.
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Pomocné a jedngélové materialy se nakupuji dle pozadovaného mmbzgediskem. U
téchto material neni Zadna skladova zasoba.

Materialy rezijni se nakupuji fibézn¢ dle baleni a skut@é nEsicni nebo étvrtletni
spoteby tak, aby nebyligkraten limit zasob skladu a na druhé straby zasoba neklesla

pod spatebu dvou tydi.

Zakoupené materialy dochazi do skladu pomocnéheriaht firemni dopravou, postou,
osobrt — referent, dopravou dodavatele, kde podléhagidskié pejimce tak, Ze skladnici
na zaklad dodaciho listu provedou mnozstevni a vizualni iauat V pripad zavady
tohoto charakteru je sepsan rekl@miaprotokol, ktery je pedan jak dopravci, tak i
piislusnému referentu a dalSiniizeni. Potom nésleduje gtacové zpravovani ilmu,
kde je material Zazen na skladovou polozku ceniku uklada do regalu.

Na zaklad vydejky stedisek pak probiha vydej materialu ze skladu, kdegst provede
pocitatové zpracovani vydeje podle skladové polozky a exviiho cisla vydejky.
Jedenkratmésiéné se zpracovava pdacova uzavrka skladu, ktera secetné vydejek

pieda do vSeobecnétarny.

Referenti nakupu provadi kompletagijemek a faktur ¥etné kontroly potebnych udaj a

tyto komplety se fedavaji do vSeobecnétarny.

7.12 Sledovatelnost dodaného materialu
Po gichodu zasilky do podniku a jejim uloZeni n&amé misto zapiSe operatatijmn
Gdaje o zasilce do tiskopisu ,Popis dodavky zakicldmaterial.” Zapisované udaje:
- nazev materialu,
- ¢islo dodavky,
- dodavatel,
- prepravce,
- cislo dopravy,
- existence atestu od dodavatele,
- hmotnost dodavky (pet ks, kilo, liti),
- pccet skladovacich jednotek,
- datum pichodu,
- vyrobni SarZi,
- Ihatu ke zpracovani,

- Udaje vztahujici se ke kvalibbalu a kvali prepravy.
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V dalSim je kazda skladova jednotka amrmea materialovou prvodkou. Souasti vedeni
skladové evidence je rovh pracovani dokumeint,Prijem”, ,\Vydej, pficemz gijemka
s @islusnymi udaji je kompletovana sigluSnou fakturou.

Pracovnik odboru nakupu s@sré pro dobrou identifikovatelnost poztiana objednavku
¢islo faktury. Bmito opatenimi je zaji®na sledovatelnost dodanych produkt

k subdodavateli.

7.13 Reklamace vadného materialu

Nakugi v pripact reklamace bude upfaivat reklamani naroky uvedené v Protokolu o
vadéach, giloha P VIII. Pokud nebude v Protokolu o vadacmat@no jinak, musi dodava-

tel postupovat podle platné procedury v 8D repaitiipha P IX.
Dodavatel musi zejména:

a) do 24 hodin sd#lit okamzita napravna opani na ochranu zakaznika (seznameni

pracovniki s vadou,iidéni hotovych dik, nahrada vadnych diktd.),

b) do 48 hodin zaslat 8D report vypghy min po krok D3 a nasledraktualizovat az
do vyreSeni problému detré owéteni (Einnosti ndpravnych opani. Uzavit re-

klamaci nejdéle do 30 dni od jejiho obdrzeni,

c) neprodleg sclit jak bude provedeno vypadani neshodnych dillndhrada a li-

kvidace),
d) na identifik&nim Stitku vyraz# ozn&it nahradni dodavku,

e) na identifik&nim Stitku vyrazé oznd&it tiéidénou dodavku a na jakou vadu byia t

déna,

Dodavatel je ¥tSinou zavazan uhradit veSkeré naklady, spojerdépsamou dsledki ne-
shodné dodavky, jejiziiginou je dodavatel. Nakdpv podkladech profelitovani uvadi

strukturu &chto naklad.

Systémiizeni kvality, ktery je u dodavatel&inné zaveden vytvid zaklad pro dodavani
bezchybnych vyrobk Diky tomu je prakticky nemozné bez rozsahlé kagtodhalit ne-
shodné materialy, vyskytujici se s tak nizketnosti. Proto jeip vstupu do spoknosti

provadna pouze namatkova kontrola a kontrola atel materidlovych specifikaci. Do-
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plikova kontrola nakupovanych matetigke zavedena vifpadech, kdy dodavateligs
vySe uvedené neni schopen garantovat poZzadovarailuka GuZu, aby dostaly svym
zavazkim vaci zakaznikovi, musi zaveést filtr ve fo&ml00% vstupni kontroly. Naklady

spojené s touto doftovou kontrolou hradi dodavatel.

7.14 Zajisténi pirekupovaného materialu

Prekupované zboZzi je takové zbozi, které je fajyiano odborem nakupu na Zadost
objednatele. Objednatelemigupovanych dil se stava fislusny referent prodeje
v zavislosti na dohodnutych poZzadavcich zakazritkadej pekupovanych dil musi byt

zakomponovan v kupnich smlouvach uzaviranych sezraky.

7.14.1 Zahajeni spoluprace s dodavatelemifgkupovaného materialu

Z&kladem pro zahajeni spoluprace s dodavateiekupovanych dil jsou jasné podklady
piedané odborem MKTaP referentovi odboru nakupu. i&hdausi udat: nazev materialu
(obchodni), jméno a sidlo dodavatele, planovayirodlEr zbozi, technickou specifikaci
(parametry, normy, vykres a kvalitativni a logikBgozZadavky zakaznika).

Referent ndkupu oslovi dodavatelelkupovaného dilu, je povinen od dodavatele vyzadat:
baleni, cenu, dodaci terminy, platebni terminy,adoggodminky, minimalni objednatelné
mnozZstvi a zajisti vyvzorkovani.

Na nakup pekupovanych dil musi mit odbor nakupu uz@mnu kupni smlouvu
s vyrobcemdchto dili, pogr. s dodavatelem, kteréhotupiimo zakaznik.

Prvotnim signdlem pro nakup fgkupovaného dilu je poZzadavek na z&jst
piekupovaného dilu vyhotoveny referentem prodeje.aBavek zaSle referent prodeje
formou elektronické posty, péppreda osob&referentovi nakupu.

Na zaklad tohoto pozadavku vystavi referent nakupu objednavtodavateli
piekupovaného dilu. Objednavku odeSle referent naklgulavateli pekupovanych dil
nejpozdaji do 2 dni ode dne obdrzeni poZadavku z odboru prodeje.

Dodavatel pekupovaného dilu je povinen do 3udnde dne obdrZzeni objednavky tuto
objednavku pisentnpotvrdit. Po obdrzeni potvrzené objednavky dodzleat je povinen
referent nakupu ihned pisetatelefonicky vyrozunit piisluSného referenta prodeje o

potvrzeni terminu dodanfgkupovaneho dilu.

Dodanou zasilku igvezme pracovnik skladu, ktery provede mnoZstewmitr&lu na

zaklad dodaciho listu nebo vizualni kontrolu na zakladorku a ulozi material na misto
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k tomu utené. Sodasrt informuje referenta ndkupu a referenta prodejéichpdu zasilky
do Gumaren Zuth, a. s. Referent prodeje je povinen vyzvednoutskiad dodaci list
k zasilce, na zakladktereho vypracuje pomocnou tabulku pro zhotoveijemky pro
pracovnika expedice. Pracovnik expedice vyhotoyémku k gekupovanému dilu, kopii
piijemky preda gislusnému referentovi prodeje, ktery kopiij@mky postoupi referentovi
nakupu. Referent nakupu sparuje fakturdipmkou a peda do Gtarny.

7.15Priazkum v oddéleni nakupu

Prizkum v oddleni nakupu je zasien na nespokojenost pracovinikohoto stediska
S ukitymi ¢innostmi procesu nakupu ve spalesti. Respondenty tedy jsou 5 Zen a 3
muzi, vSichni jsou v produktivniméku. Pracovnitm nakupu bylo fedlozeno 9 nakup-
nich ¢innosti k vykEru téch, se kterymi nejsou zcela spokojeni. Pokud byldena z¢in-
nosti takto ozngna, respondenti &t uvést gicinu jejich nespokojenosti.
7.15.1 Priazkum mezi nakupgimi
Oznate ¢innosti nakupu, se kterymi nejste zcela spokojenaly
1) Vzorkovani novych materialu 3 respondeit

PFiciny: - zdlouhavy proces

- stediska v tomto siru spolu nespolupracuji

- technici proces vyhodnoceni nehlidaji

2) Proces vylérového Fizeni na material 0 respondeifit

3) Vybér nového dodavatele 0 respondenti

4) Hodnoceni dodavatek 2 respondenti
PFi¢iny: - mnohonasobné klikani v zadavéani do IS

- nemoznost kopirovani minuléh@sice

5) Rozpis materiali 6 respondefit
PFi¢iny: - zmeny se Vv IS ihned nepromitnou

- IS neni provazany s i mezi vyrobninteslisky
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- IS dostaténé nepracuje s ekvivalenty a otemymi objednavkami
- IS uzavira rozpis materialu, az kdyz je zakazkavena
- IS neprovaze termin zakazek s terminy dodavateriat
6) Objednavani materiali 3 respondenti
PFiciny: - chybi obchodni podminky k objednavce
- IS automaticky neupozorni, Ze chybi material
7) Pfenos informaci 7 respondeit
Pri¢iny: - IS chybi bussiness inteligence
- IS pracuje v neaktivnich sestavach
- rektefi kolegové nedodrzuji inforndai tok
8) Reklamace vadného materiélu 3 respondenti
PFiciny: - ndkugi nejsou proskoleni kvalita
- zdlouhavé a spousta dokumentace
9) Jednani a vztahy s dodavateli 2 respondenti

PFi¢iny: - Casté osobni jednani s dodavateli teseni 8¢eho konkrétniho

7.15.2 Vyhodnoceni praizkumu

Béhem pfizkumu se zjistilo, Ze nejvice nakiiph je nespokojeno @nnostmi gFenosu
informaci a rozpisem materialu. Jakic¢my jejich nespokojenosti n&gstji uvedli IS. IS
se objevoval jakofii¢ina i v dalSichtinnostech nadkupniho procesu. IS byl uveden celkem
v desiti gipadech z celkovych 18 uvedenyadticm nespokojenosti, coz je t€émb6%. Pro-
to by se dalo uvést, Ze né&Sim problémem v procesu nakupnigthnosti ve spoknosti

je pra¥ zminovany IS.

7.16 SWOT analyza nakupnichéinnosti

SWOT analyza byla provedena za spoluprace ostatdkbg@ich. Kazdy vyjadl své na-
zory a pohledy u vSech bbdéto analyzy.
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7.16.1 Silné stranky

Dlouholeté a dobré vztahy s dodavatel tyto vztahy¢asto ovlivauji vzajemny obchod.
Funguji @ vyjednavani cen, ale ifpkrizovych situacich jako je nedostatek materiélu
cash flow. Vztahy se udrzujigvazrt na osobnich séizkach, Bhem kterych se riesi jen
obchod, ale i osobni¢ei. Dodavatelské vztahy se také udrzuji vzajemngbghodnimi

kompromisy.

ZkuSeni pracovnici— wdi kde, co a jak nakoupit, a pokud nédiy kde to zjisti. Jejich

zkuSenosti ovlisiuji rychlost i kvalitu nakupu.

Uzka spoluprace s technickym a planovacim odtenim — tato spoluprace jefipnakupu
velmi dilezita. A’ uz se jedna o konzultaci kvality novych matdriakbo o terminy jed-
notlivych zakazek.

Znalost jednotlivych procedi a jejich souvislosti ve spol@osti — tato znalost napomaha
nakugimu vidét procesy &innosti s nimi souvisejici z vice thpohledu, a je tak schopen

predvidat gktera rizika, a tim fedejit komplikacim spojenych s nakupem matérial

Rychlé reakce na zminy — nakugi jsou se svymi dlouholetymi zkuSenostmi jiz zvykli
feSit nahla rozhodnuti v investicich, ale i&m v zakazkach, tj. ptgb materialu jak

V typu i mnozstvi.

Vyjednavani cen s dodavateli- je nedilnou a zazitoginnosti procesu nadkupuidhled

trhu ovliviwuje vyjednévaci pozici nakudgjech.

7.16.2 Slabé stranky

Informa éni systém- je slabou strankou, ktera s#npo dotyka rozhodovacich a organi-
zanich ¢innosti nadkupu. Je to natolik vazny problém, #enp ohroZuje zdkazniky spo-

le¢nosti.

Nedostatek informaci o znénach v jinych oddlenich — tato situace velmi Uzce owiiu-
je nakupni rozhodovani. Nappokud nakupi nema informaci o ukamni spoluprace se

zakaznikem, rize se stat, Ze na sktaglistane material pro tuto vyrobu.

Mal& podpora odboru ¥izeni kvality p¥i FeSeni reklamaci obchod se bohuZel neobejde
bez kvalitativnich nedostaik Jedna seipdevsim o nakup dilke kompletaci hotovych

vyrobki. Vyiizeni reklamace se¢t&inou musiteSit na arovni standard automobilového
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pramyslu, a to vyZaduje spousta dokumentace. Rekiaiminnosti ma vSak na starosti
konkrétni referent a podpora koteg kvality je miziva.

Nedostatek jazykové vybavenosti ¢ékterych nakupéich — vzhledem k tomu, Ze nakup
v této spolénosti je provadn i na mezinarodni Urovnigktefi nakugi jsou v tomto sréru

omezeni svymi jazykovymi schopnostmi.

7.16.3 Prilezitosti
Vyhledavani novych dodavatai — tatocinnost roziuje obzor a moznosti nakéigh.

Vyhledavani novych ekvivalenti — napomaha kigklenuti krizovych situaci s nedostup-
nosti materialu zisobené bdito vysokou poptavkou nebo vypadkem u vyrobce. Také

ovliviiuje cenovou politiku.

Zavedeni nového nebo vylepSeného IS v ndkuputato pilezitost je kléova ke zkvalit-

néni pristupu a zjiovani informaci pro rozhodovaginnosti v nakupu.

Nova Skoleni zanistnanai zamérenych na metody jednani a vyjednavani s dodavateli
a na kvalitu — Skoleni by napomohlo naktim si rozs&fit obzor v novych metodach a po-

stupech vyjednavani.

Uzavirani novych smluv a podminek s dodavate# uzaw¥eni novych ramcovych smluv
s dodavateli si spateost zajisti podminky, které nejsou stanovenédiafilobjednavkach,
afesi se tim povinnosti dodavatele ¥ityrch krizovych situacich.

Kooperace v nakupu s naSimi zékazniky- spojeni nakupu &itych materiah s naSimi

zakazniky by mohlo napomaoci k nizSim nakupnim cerand’to Usporou naiepraw ne-

bo i mnozstevni slevou.

Jazykové kurzy pro nakupéi — vedlo by to ke zlepSeni komunikace se zalirami part-
nery.

7.16.4 Hrozby

Nedostatek materiali na trhu — zvySeni poptavky na trhu nebotukwySSim mocem u

vyrobce dochazi k nedostatku materidlu, a ohroZzakézek finalniho zakaznika.

ZvySovani cen materiah — dochazi kili zvySovani zakladnich surovin na vyrokighto
materiab nebo také kili zvySené poptavce. To zagini snizovani KP nasich hotovych

produkiti, a miZe to ohrozit réni plan spolénosti.
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Valeéné konflikty ve swté — ovliviuji jak dostupnost materigltak i odi&r naSich zakaz-

niki. To vSe fisobi na zrény v nakupu.

Uzawrené kratké dodaci Ihity s naSimi zakazniky— kratké dodaci lity nasSim zakazni-
ki nekoresponduji dkdy az s dvoursicnimi dodacimi litami nékterych material. F¥i
néhle zvySené pimhe zakaznika nejsou ndk&ipszdy schopni zajistit dodatek materialu.
Data v IS nejsou vzdy 100% spravné- zneny v recepturach a pouziti jiného materialu,
nez je odepsany, nebo oprawdkterych zakazek jsou zavislé naimich korekcich, tim

vznikaji rozdily mezi skutgnym stavem mnozstvi a stavem v IS.

NavySovani a storna objednavek naSich zakaznik— ovliviiuji mnozstvi i sortiment na-
kupu materidl, avSak gkteré z ¢chto obchod jiz nelze zrusit nebo navysit. Znovu se tak

ohroZuje konény zakaznik nebo navysSovani skladovych zasob.

Casté znény z vedeni jiz v daném planu investie- nakugi, ktefi maji na starosti inves-
tice, jsou casto zaneprazdni okamzitym rozhodnutim novych investic, které sogj

v ro¢nim planu, a poté jim nezby¥as na ty jiz planované investice.

Nepresné informace v zadavani pozadawk— pokud pozadavek na koupi nem@gme

specifikované pozadavky, zabirats nakupimu k zjis€ni téchto informaci.

Situace reSeni Wasoveé tisni ovliviuji koneénou nakupni cenu— zajiséni nakupu se
Sibentnim terminem dodani nebo vyhotoveni souvisi s \g&$ou.

7.16.5 Strategie SWOT Analyzy

Tabulkac. 5 rozliSuje SWOT Analyzu na viiti a vrEjSi prostedi a natyti rizné strate-
gie:  Strategie MAX — MAX, maximalizaci silnych stigk a maximalizovatifleZitosti

Strategie MIN — MAX, minimalizaci slabych straneknaximalizovat fileZitosti
Strategie MAX — MIN, maximalizaci silnych stranekngnimalizovat hrozby

Strategie MIN — MIN, minimalizaci slabych stranekiaimalizovat hrozby
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Tabulka 5: SWOT Analyza v ndkupu Gumaren #ub

Analyza vnitfniho prostiedi

Strategie MIN - MAX

Strategie MAX - MAX

wyuZit zkusenych pracovnikd k . .
. d h b

vyhledavani novych dodavatelu a Fave ver"n ?WE © n? ©

ckvivalentd vylepieného IS v nakupu

wyuiiti dobrych vztahu s dodavateli pfi |jazykové kurzy a nové Skoleni pro
uzavirani nowvych smluv nakupéi

Strategie MAX - MIN Strategie MIM - MIN
uiiti rychlych reakei a zkuZenosti
vy veny propojit informacni tok pfi zménach

pracovnikd pfi zménéch objedndvek a v jednotlivych oddalenich

Analyza vnégjsiho prostiedi

pland a feseni situaci v éasové tisni

wyuiit vyjednavani a vztahy s pfi potvrzovani objednévek
dodavateli pfi navy3ovani cen a zakaznikdm dbat na dodaci Ihaty
nedostatku materidlu na trhu materidld

Pramen: vlastni tvorba

7.17 Priazkum IS pouzivanych konkurenci

Tento pfizkum slouZi k zji&ni, jakého IS k ndkupu pouZzivi konkurence a jelstuabsti.
Také zji§uje spokojenost uZivatiel konkrétni typ pouzivaného IS atd. Pro tentizkum
byl vytvoren kratky dotaznik,ifloha P X.

7.17.1 Vysledky prizkumu IS u konkurence

Prehled vysledi je v tabulce, ktera jeffpohou P Xl této prace. Pouze dlgumarenské
spolg&nosti z 8 dotazanych uvedli jakoigwnakupni IS SAP. Dale se zde objevily IS:
Movex, Kadet, JD Edwards E1, K2, T2 Skala, Exelicki8i respondenti uvedli, Ze grafic-
ky vzhled jejich IS je fijemny, dale je fehledny, flexibilni, a systém ovladacich pinlke
dostatény. Paet kroki vedouci k vytveéeni entiny je pro & z nich odpovidajici a prdit
zbyvajici je piliS mnoho kroki. Jednoduché ovladani vyzila pét responderit, dalSi ti
zvolili moznost spiSe slozité. Sedm ogil@a sviij systém jako pzpasobivi uzivateli a je-

den jako velmi fizpusobivy. Vyjim&nou chybovost uvadi Sest uzivdtel dva oznélli
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chybovost jako okasnou.Ctyti IS fedi otdzku ekvivalefita pit z nich je propojeno

S vyrobou.

7.18 Shrnuti a vyhodnoceni analyz

Tato kapitola shrnuje vysledy vySe provedenych yanadPoukazuje i@dnosti nakupnich
¢innosti a pedevsim definuje hlavni nedostatek v nakupuazirm IS u konkurencere-
kvapive odhalil, Ze pouze dvgumarenskeé spalaosti z osmi dotdzanych uvedli jakoigv
nakupni IS SAP. ¥Sina respondefitje se svymi IS spokojena. Pouzeuvedli, Ze ma
piilis mnoho kroku k vytveeni entiny a ovladani je spiSe slozité. Vyjimeu chybovost
uvadi Sest uzivatél Ctyii IS fesi otazku ekvivalefita gt z nich je propojeno s vyrobou.

7.18.1 Prednosti ndkupnich¢innosti

Prednosti nakupnichinnosti byly popsany v silnych strankach SWOT amalyakupnich
¢innosti. Mezi pednosti tedy pai

- dlouholeté a dobré vztahy s dodavateli,

- zkuSeni pracovnici,

- Uzka spoluprace s technickym a planovacimétzatdm,

- znalost jednotlivych procésa jejich souvislosti ve spdleosti,
- rychlé reakce na zény,

- vyjednavani cen s dodavateli.

7.18.2 Nedostatky nakupnichéinnosti

Interni pizkum v ndkupnim oddieni GuZu je nejvice nakdfch nespokojeno &nnostmi
pienosu informaci a rozpisem materialu. ddsgjSi pricinou nespokojenosti je IS, coz
tvorilo ténmet 56% z celkového ptu uvedenych §icin. Z toho vyplyva jako nejvazsi
problém pra¥ IS. SWOT analyza ve svych slabych strankach takalda nedostatky IS.

Z uvedenych analyz provedené v kapitole 7 vyplyli zjiS€ni, Ze dilezitou optimali-
zaci, ktera by se #a provést v nakupnictinnostech Gumaren Zib je prae vylepSeni
nebo zavedeni nového IS v tomto sedi.
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8 PROJEKT NA ZDOKONALENi SOU CASNEHO STAVU
SLABYCH STRANEK V RIZENi NAKUPNICH CINNOSTI

Na zaklad zjisttnych informaci z fedeSlych analyz bude v nasledujicim projektu navrh
na vylepseni IS v nakupu. V§tovym fizenim se zjisti vhodny dodavatel nového IS a bude

provedertasovy plan projektu a jeho zgsia jeho rizika.

8.1 Cile projektu

Z provedenych analyz w@deslé kapitole vyplynulo, Ze nejslabSi strankdizeni nakup-
nich ¢innosti je pra¥ nastrojtizeni — informani systém pouzivany v tomto asleni. Ci-
lem bude tedy definovat problémy se &anym IS. Na zakladkonkrétnich probléiin
definovat kritéria a jejich wezitost pro vykr dodavatele nového infor@iho systému.
Oslovit a proveést vydrovychtizeni. Podle stanovenych kritériicitrnejvhodrgjSiho doda-
vatele. Utit ¢asovou charakteristiku a rizikovou analyzu celéhggktu Wetné imple-
mentace nového IS. Kotreym cilem je prosadit zény IS s plnou navaznosti na sklad

materialu a zkvalitnit takijisun informaci pro nakup.

8.2 Popis jednotlivych problému s IS

Material je objednavan na zaktatiskovych vystup (sestav), které porovnavaji informace
z hlavicky zakazky s informacemi z kalkdlaich listi. Tyto informace nejsou propojeny s
plynulymi vydeji materidl do vyroby,c¢i s pouzitymi ekvivalenty a korekcemi vigehu
vyroby. Touto skuténosti je dano zriaé zkresleni informaci pro usek nakupu, ktery ma

spravré objednavat chyici a potebny material mimo jiné dle stavu aip&hu vyroby.

8.2.1 Rozpisy materialu

Rozpisy materidl ze zakadzek se generuji jen v neaktivnich PDF &&slia Nejlepsi je
nyni sestava EEA v planovani vyroby, ktera ukazgklo zakazek. Ale i sestava neni

schopné zobrazit aktualni stav. Je to dano fazav@nbcesu gumarenské vyroby:
1. faze — michani gumovych ssi

2. faze — vyroba produit(lisovani, vstikovani)

3. faze - baleni, skladovani, expedice, deavzakazky

Proto by bylo nejlepsi, aby se material z rozpaakézek odepisovat dle konkrétnich fazi.
Po ukorteni kazdé faze by se material odepsal dle tohdsytm pouZzito. Nyni je situace
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takova, Ze, i kdyZ je jiz sés vyrobena a material (suroviny) na tuto zakazkaap/an, v
rozpise jej vidime az do té doby, nez se ieaela zakazka.

8.2.2 Bussiness inteligence

NyngjSi IS je iliS neaktivni, postrada bussiness inteligenci.nMedtilezitou funkci pro
nakugi by byla moznost v rozpise si otévurcity materiél, a na &m zjistit otewené za-
kazky a jejich terminy. Samigmé zakazky by se gty dat filtrovat dle obdobi. Déale refe-
rent nakupu by si g mit moznost ufit poZzadavky pro vytvieni tabulek, grdf a trend.

K tomu jiz ale nestd stavajici neaktivni sestavy. Pokud fiebuje nakupi tabulku nebo
graf z dat tohoto systému, musi si nejprve sestdwzit do Excelu. A sémito daty dale

pracovat a tvit si tabulky a grafy sami bez pomoci IS.

8.2.3 Zména v recepturach

Pro bezchybné argsné rozhodovani v ndkupniéimnostech jeitba mit veSkeré zny

Vv recepturach sasi promitnuté do IS ihned po jich provedeni, potaudvliviiuje probiha-
jici vyrobu. To znamena, Ze proveden&mynmusi byt promitnuty i do otéenych zaka-
zek. Tuhle tu vlastnost séasny IS postrada, a nejednou z toho vznikla kidtiskuace.

Samozejmosti by ndlo byt zvukové a pisemné upozénnna provedeni jakékoliv zmy.

8.2.4 Zmény v zakazkach

Obchodni odd8eni méni zakdzky jak v terminech, tak i v mnoZstvi pogpliéni zakaznika.
Mnohdy jsou tyto zrny nezaregistrovany, a vznika pak problém v doddéaterialu. N-

kdy ani nelze tak rychle na 2my reagovat. Tyto zgmy by nely byt ndkugimi odsouhla-
seny v systému, aby nedosSlo k nedostatku matefiake, jako je zmino v odstavci vy-

Se, je nutnosti zvukové a pisemné upo&oirn

8.3 Divody problémi

Tato kapitola se zabyvaidody a gicinami problénd, které vznikaji s pouzivani IS v na-
kupu Gumaren Zuth. Jako nejzasadjsi divod problént, I1ze uvést nevyuziti provazanosti
IS ve vSech fazich procesu vyroby. Nize uvedengzekc. 12 znazatuje jednotlivé faze

od dodani materialu po dodani vyrobku k zakaznikovi
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dodavky materidld vélcovna manipulace lisovna

i, o i,

Obréazek 12: faze procesu vyroby
Pramen: vlastni tvorba

8.3.1 Popis zpracovatelskeé technologie

Vyroba v gumarenstvi by se dala podrgbrozdlit na tyto procesy:

1.

2.

8.

9.

10.

11.

Rijem surovin na sklad

Vstupni kontrola

Vychystani a navazovani surovin

Kontrola navazek a technologickych parainptr michani snisi
Michani smési, ozna&ovani pfivodkou smisi

Denni kontrola stsi — o¥teni fyzikalre — mechanickych vlastnosti
Periodické odtovani fyzikal® mechanickych vlastnosti gsi
Piiprava a kontrola nélozi, ozn&ovani pfivodkou nalozi
Skladovani nalozi

Lisovani, ozna&ovani pfivodkou vyrobku

Kontrola pi lisovani izolace zmetl, likvidace zmetk

12.Chlazeni

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

Mezioperéni kontrola, kontrola paramétstroje a uvolani do sériové vyroby
Kusova kontrolaipopracovani, izolace zmeti, likvidace

Statisticka fejimka

Kompletace a baleni

Expedice vyrobhkdo expediniho skladu

Periodické zkousky

Vyrobkovy audit

Skladovani vyrohkv expedéinim skladu

Expedice vyrobk doprava k zakaznikovi

koneéna mnotaZ expedice zakaznik
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add 5 Michani sné&si

Nejprve se vSechny chemikdlie vazi do jednotlivysBku na gramaze uvené
v recepturach. Poté se smichaji vSechny dohromadstdiho séku z tavitelné folie. Ten
se pak dohromady s k&ukem dava do htice, ktery zamicha vSe dohromady pod tlakem

za urité teploty.

Tento mix (b&) se vychladi na dvouvalci a musi se odleZet nadein. B& se dale micha
s ostatnim materidlem na &mnzase v hitici. Hotova sms se musi zkontrolovat na denni

kontrole, jestli spluje p‘redepsané parametry.

add 8 Friprava a kontrola naloZi:

Kontrolou proSla sis jde na vytl&ovaci stroj, v Bm se ze s®si pripravi naloze fede-
psané gramaze. NaloZze musi byt odlezeny minignZdiodin ped lisovanim, jsou uloze-

ny v meziskladu nalozi.

Priklad:

Rozner naloze (mm):

25 +/-1 x 35 +/-1 x 147 +/-5 = 9x
Hmotnost nalozZe (g):

160 +/-5 = 9x = 1440 +/- 45¢
Celkova hmotnost:

1440 +/- 45¢

add 10 Lisovani:

NaloZe se ukladaji do spodniho dilu formy dle scé@nuloZzeni nalozi, (n&p9x néloz).
Horni dil formy se stka separatorem mignspodni minimala dle poteby. Vzduchovani
lisu s minimalnim odtrhem, pak se vyjede na vyt ¢ otlakem minimakhpar sekund.
Vyjimani vylisku se provadi zaigtok, vzduchové puchg se musi ihned po vyjmuti pro-

pichnout tenkou jehlici.

add 12 Chlazeni:

Vylisovany koberec musi po dobu dvou daykhladit v chladicim boxu. Po vychlazeni se

uklada na prostou paletu v mnoZzstvi produkce jestnidy.
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add 14 Opracovani:

Pti lisovani na koberci vzniknou obvodovéepoky, které se musi odstranit wiganym
nozem. B opracovani zarovedochazi ke kusové kontrole a izolaci znietkoberce se
pak kompletuji do sad, dle pozadavkakaznika se dojfulje fixatnim systémem, bali a

chystaji se na expedici.

8.3.2 Pokéateéni priciny problému
Priciny problémi, prod nelze vyuzit IS v nakupnim oé&léni naplno jsou:

- prodejni objednavky nejsou uplne,

- planovani hotovych vyrolikprobiha jen na rozpadu 1. Ur@éyma to kalkula-
ce,

- zakézky jsou planovany &me, tzn., Ze z planovani si jeégvezme lisovna, a
ta si zada interni objednavku na valcovnu,

- v manipulaci a valcovhexistuje jen rani planovani,

- valcovna neda rezervace na skaldovych kartach.
Pro¢ se tak cje?

- stale existuje mezisdiskovy prodej,

- sleduji se vynosy jednotlivychietlisek,

- lidé jsou na to zvykili,

-z historického hlediska,

- obecné ekvivalenty (existuje vice materialu, kisot mezi sebou zamitel-
né, nakupuje se na zaktadostupnosti a ceny)

- vyhradni ekvivalenty (&které ekvivalentni materialy nelze pouzit deéitych
smési a naopak).

Receptura sisi je tedy smrodatna zalezitost. Musely by nastat &y receptur jiz
v laboratdi pfi jejich tvorbé nebo opravach.

8.4 Implementace IS dle vyléru dodavatele

Do implementaniho procesu by se daly zahnout nasleddjiiosti:

- jmenovat hlavniho zodpedného pracovnika pro studii, ktery bynbyt vybaven

komplexnimi znalostmi internich prodes zékaznika a pravomocenfiit pracov-
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niky spol€nosti [ provadcni studie. Idedlni je osoba, ktera bylanbyt koordina-
torem nasledné implementace

- jmenovat konzultanty pro jednotlivé procesy respdence (jeden konzultantirhe
zastupovat i vice procésa takeé zajigni jejich kapacity pro konzultacggrevsim
v téchto oblastech

- sestavit seznam pozadd@via novy systém a vize jeho budoucikimpsu

- vnitini dokumentaci zakaznika (ifaSO), pokud jsou v ni tyto procesy popsany

- vzory formul&u a tiskovych sestav (nejlépe, vztahujici se, k agrzakazce)

- pripravit praktické piklady a ukazky

- poskytnout data, u kterych bude pozadovan impomaeho IS vetné popisu je-
jich struktur

piedvedeni aplikaci, se kterymi byhmovy IS komunikovat

Pro Uuspsné dokoteni projektu seiedpoklada Uzka soéinnost ze strany GuZu. Je nutné
vyclenit pracovnika vybaveného dostatgmi rozhodovacimi pravomocemi, ktery bude
plnohodnotnym¢lenem implementmiho tymu a bude odpégny za komunikaci &i

managementu GuZu a ostatnim uziviatel

Rozhodnuti, zda si sp@leost Gumarny Zuth vyberou nového nebo stavajiciho dodavatele
IS, ovlivni i jednotlivécinnosti zavadni noveho IS Easovy rozsah celého projektu. V nize

uvedenych kapitolach jsou popsany altuace.

8.4.1 Stavajici dodavatel Control IS Dialogu 3000

Pokud si spoknost Gumarny Zuth vybere stavajiciho dodavatele IS firmu Contralyb
dou z toho plynout mércinnosti spojenych se zavedenim a kragsovy plan uskutee-

ni. Jednalo by se o tytonnosti:

- vycisténi zakzek, odstr&ni starych neaktualnich rezervaci materialu,
- kontrola skladovych karetjnnosti vydeje a korekci materialu,

- definice pravidel kapacitniho vypiu pro stediska,

- spuséni kapacitniho vyp&tu a vyhodnoceni podklédgro nakup,

- zahajeni procesu objedndvani matérgddle novych pravidel,

- kontrola a stanoveni pravidel pro udrzeni Zivotapdosti projektu.
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8.4.2 Novy dodavatel na IS

Pokud si spoknost Gumarny Zuith vybere pro zlepSeni situace s IS nakupu novélda-do
vatele, bude muset absolvovat vice pradesskuténéni a spleni poZzadavik na novy IS.

Tyto procesy by se daly rodd a popsat takto:

Projekt implementace IS

Nejdiive by bylo nutné vypracovat projekt implementacgho odsouhlaseny vysledek by
nasledg tvoril pfilohu smlouvy o dilo a mohl by reprezentovaegmét dila pro jedno-

znany popis zadani arpdani celého dila. Obsah projektu implementace:

organizani struktura spolaosti a sotasny stav progtdi v souvislosti s po-

uzivanim informaniho systému,

- popis logistiky obchodnihotfpadu (oksh dokladu, aj., ndkup, prodej) a navrh
zpisobu datové struktury stavajiciho infodméo systému (zakaznik, sluz-
by),

- (cetni metodiky,

- stavajici a nové pozadované vystupni sestavy,

- doposud znamé a pozadované Upravy angniunkinosti stavajiciho infor-
maniho systému,

- pozadované komunikace s produkgtich stran (popis interface),

- navrh uzivatelskych Uprav systému,

- stanoveni rozsahu praci spojenych se zavedenignsysto provozu,

- stanoveni rozsahu konverzi dat z jinych program

- doporweni rozsahu proSkoleni a zeni obsluhy.

Instalace a nastaveni IS

Nastaveni IS je standard¢innost, velmi mélo zavisla na o uzZivateti. Obvykle se in-
stalace a konfigurace realizuji vibghu cca 3-4df. Nasleduje nastaveni vSech knih, kon-

taci prav atd.
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Konverze dat

BéZné jsou konverze v nasledujicim rozsahu: navededdvatel a odrateli, ciselnika
polozek, saldo fjjatych a vydanych faktur. DalSi konverze a jejddfinice vyZaduje sou-

¢innost zakaznika v ramci projetu implementace.
Specialni Upravy

Podobs jako u konverzi se jedna o odhadil€¥ita je informace, Ze vZzdy dochazi k Gpra-
vam tiskovych vystufp, predevSim v oblasti firemnich repdmpro vnitni poteb. V rdmci

konzultaci zakaznik vybira mezi standardem a jgivauou.
Skoleni

Do sluZzeb pedpoklddanych v rdmci implementace se zahrnujiSkee Skoleni, jak za-
kladni ta i specializovan&etre zkuSebniho provozu. Ro¥hje nutné pditat i scasem po
piedani zkuSebniho provozu a po najeti na novy sydtdgnuzivatelé obvykle petbuji
podporu k potvrzeni jako opravovat vzniklé chybyspaavie uzavirat jednotliva obdobi a

vykazy.
Casové rozgti zavedeni nového IS

Zavedeni nového IS je Iépe realizovat po etapaminal se o posupné zavedeni sytému od
zpracovani koncepdeseni informéniho systému spataosti, [fes zavedeni metodik op-
timalniho pouzivani systému do provozu, az po aatmovani ukod provadnych g
béZné préaci se systémem. Etapy jsou logi¢lereny dle zavadnych subsystému/agend.
Presny postup zavedeni systému jéearv projektu implementace. NiZe uvedena tabulka

¢.6 ¢leni jednotlivé etapy a jejickasova rozgti:
Tabulka 6: Etapy aasové rozgti zavedeni nového IS

Etapa Casové rozpéti

5-6 tydnl od podpisu smlouvy o
dilo na vypracovani projektu
Oponentura projektu implementace 1-2 tydny

licenéni, smlouva o dilo na imple-
mentaci, servisni smlouva

Projekt implementace

Podpisy smluv

Implementace IS (instalace, Skoleni, specialni
skoleni, zkusebni provoz, konverze, predani
specialnich uprav)

1-4 mésice (dle rozsahu a mnozZstvi
specialnich tprav)

dle mnozstvi sjednanych hodin na

Rutinni provoz L
rutinni provoz

Pramen: vlastni tvorba
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Nasledujici obraze& 13 uvadi dili kroky implementace IS §asové osed odhadu
piedpokladané doby asové rozloZeni setrhe lisit v zavislosti na rozsahu akceptich

fazi, domluvené sainnosti, mnozstvi sjednanych Uprav a hodin apod.

> Akceptace P,
Sl'JZby zpracovani pfipominek
A
Projekt implementace
Instalace,
technické 3
feseni =
£
[
Konfigurace standardni T é
funkcionality
Konverze dat Konverze
(zkusebni) dat (ostra)
Specidlni programové Upravy
- programové formulafe
- tiskové vystupy
- funkce
Skoleni uziv. -
(zékladni) ]
z
[
AmeR z Akceptace zk. provozu
Skoleni uziv. S
(oborova)
ZkuSebni provoz
Ostry provoz
} } } t } } } } } } } } } t t t } } } } } } } —> Cas
f M1 M2 M3 M4 M5 M6

Smlouva o dilo
na vypracovani
projektu implementace

Smlouva liceneni
Smlouva o dilo na impl.
Smlouva servisni

Pfedavaci protokol

Obrazek 13: Ddi kroky implementace IS §asovérads
Pramen: interni podklady K2

8.5 Servis IS

Zakaznik ma moznost uzdlvs dodavatelem IS servisni smlouvu, v niz je gievano,
za jakych podminek zajigje sluzby jako aktualizace systému, také jehoidalgoj a

adrzbu a neposlediact take legislativni upgrade IS.

Veskeré tytatinnosti jsou sotésti udrzby systému, kterd jét$inou hrazena z tzv. &sic-
niho servisniho poplatku. Ve smlaumohou byt nabizenyizné sluzby, daji se ro&lt na

zakladni a dalsi, které jsou volitelné.

8.5.1 Zakladni sluzby

Aktualizace moduli/sluzeb IS— v rozsahu instaiai verze se vztahuje k udrzovani za-
kladnich programovych modullS. UdrZzovani zahrnuje legislativni, programovgsté-

mové a metodické aktualizace. VeSker&uaynvynucené zinou zakona o detnictvi ¢.
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563/1991 Sh. v platném &mi a souvisejicich pravnigdpigi provede poskytovatel do 30-
ti dnii ode dne &innosti pravniho fedpisu. Zminy ostatnich obe@&nzavaznych fedpigi
provede poskytovatel nejpagddo 30-ti dmi ode dne dorini pisemné Zadosti objednatele

poskytovateli.

Hot-line servis — je sluzba po telefonu, e-mailem, hlasovym semisMSN, kdy zargst-
nanec zhotovitele odpovi na konkrétni jednoducht@zyoobjednatele, které Ize dle jeho
posouzeni viesit v kratké dob (obvykle do 10 min.).

Helpdesk servis— je sluzba poskytovana zhotovitelem objednat&linmternetovych stan-
kach zhotovitele. Objednatel ma tuto sluzbu k dispaza &elem oznameni poZzadavku na
servis IS Bzné Upravy nebo odborné konzultace elektronickatoceges ,www" rozhra-
ni. Fistup do prosedi sluzby helpdesku je chimunikatnim pistupovym jménem a he-

lem rozdilnym pro jednotlivé péiené osoby objednatele.

8.5.2 Volitelné sluzby

Mezi volitelné sluzby na IS |ze tadit nasledujici:

aktualizace speciélnich programovych funkci,
- sluzba one-business-day,

- servisni pohotovost,

- reinstalace IS,

- UdrZzba databazového stroje,

- provoz inform&nich technologii,

- sluzba on-line datové zalohy v datovém centru psiatele.

8.6 Definice kritérii pro vyb érové Fizeni

Kritéria jsou sestaveny na miru tomuto ¥§gvémutizeni. Jsou k nimifrazeny i vahy dle
dulezitosti pro finalni vyhodnoceni vglovéhotizeni tak, aby kori@y sowet bodi vy-
zn&il nejlepSiho dodavatele. Nize uvedena tabulké znazatuje jednotlivé kritéria vy-
bérovéhorizeni a jejich vahy.
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Tabulka 7: Kritéria vybrovéhotizeni s vahamiidezitosti

st reference v termin feseni provazani s naklady za
Kritérium cena ) | . . . L
gumarenstvi implementace ekvivalentd  wyrobou dodatecné dpravy
Vahy 0,15 0,05 0,05 0,30 0,20 0,25

Pramen: viastni tvorba

Cena— je kritériem, které by netto chybst v Zzadném vytrovémtizeni. V mnohych i-

.....

koeficient 0,15, protoZze za kval&riungujici IS je teba zaplatit a s gateni investici se

v tomto gipadt pccita.

Reference v gumarenstvi tohle kritérium bylo do vydyovéhotizeni vytvageno k zjiséni
zkuSenosti v gumarenském vyrobnim a nakupnim pupgestoze takovyto IS by jiz &h

mit vyreSeny stavajici problémy v Gumarnach #dukoeficient vahy byl zvolen 0,05.

Termin implementace— tomuto kritériu byla fidélena vaha 0,05, protoze v tomtigact

neni tak dlezity jako ostatni kritéria, které duji kvalitu a cenu IS.

Reseni ekvivalend — kritérium, které ziskalo nejtsi vahu 0,3 tohoto vyovéhotizeni,
protozeieSi zasadni problém v planovani nakupu wtad.

s

Provazani s vyrobou— je tetim nejdilezit¢jSim kritériem s vahou 0,2, protoZe podébn

jako vySe uvedené kritériubeSi problém v odboru ndkupu Gumaren Zub

Mriviw s

budouci naklady, které bude spolest platit v dlouhodobémiasovém horizontu. Proto

vstupni cena netje celkové naklady na implementaci a vyuzivani IS.

8.7 Vybéroveé rizeni dodavatele IS

Vybérovétizeni bylo sestaveno na zaldadySe uvedenych kritérii. Na zakkadhterneto-
vého vyhledavani bylo gkveé vybrano 5 spokosti, které byly nasledrosloveny o Gast

na tomto vykrovémiizeni. Mezi vybrané spajrosti pati:
CONTROL spol. s r.0., Senov u Novéheida,

K2 atmitec s.r.o, Ostrava,

Melzer, spol. sr. 0., Pragov,

KARAT Software a. s., frov,
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Elegis - informa&ni systém, Motice,
ABRA Software, Praha.

Vybérovehotizeni se zéastnily étyti spole&nosti: Control, K2 atmitec a Elegis — infor-

matni systém a ABRA Software.

Rozhodnuti o zavedeni nové ho IS neni jen jednegazalezitost, ale po celou dobu uzi-
vani nese sebou{izné naklady. Proto naklady naifaeni jsou jen jednou&sti celko-
vych néklad, které musi spotmost investovat. Cenova nabidka od dodavatele dhy te

meéla mit nasledujici podobu:

- porizeni licence,

- implementace dle zadani,

- provozni naklady (réni poplatek za udrzbu, aktualizace verzi, konzuolta
¢innost)

- cenoveé podminky pro roZgéni:
= rozSieni p@tu uzivateh

= rozSieni p@&tu kmenovych zaznain(nag. v piipac, Ze je sys-

tém/modul cena¥vazan na tento atribut)

= rozSieni p@tu spol€nosti/databazi v IS (erpforum, ©2009-2014)

8.7.1 Nabidka spol&nosti Control

Spolenost Control byla zaloZzena v roce 1994. Ze vSetiviakrovozovanych budoucimi
spole&niky v rdmci samostatnych Zivnosti byla zvolendriisce a implementace infor-
maniho systému Dialog 2000C @aském trhu #etné podpirnych poradenskych sluzeb.
Nyni je nejvice firemnich kapacit jeerpano implementaimi projekty podnikového in-
formainiho systému DIALOG 3000S u zakazinikvyrobniho sektoru. V ramci systémové
integrace jsou pro tyto akce zap&any dodavky vyp&etni techniky, budovani LAN a
WAN siti, feSeni virtualnich prosdi, budovani skladovych mobilni¢eSeni, procesni
audity, logistické audity, analyzy, konzultd a poradenské sluzby. Poradengkéosti
poskytuji podporu zakaznikv oblasti dotanich tituli, vybéria informainich systém, pri
piipraw vybérovychtizeni na dodavatele IT sluzeb. (control, ©2009-2014

Vzhledem k tomu, Ze spaleost Control je ny&Sim dodavatelem kompletniho IS pro

celou spolénost Gumaren Zufy tato Uprava by byla v ramci provoznich naklaéro
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realizace &chto kroki je predpokladano ze strany CONTROL spol. s r.o. 12 kbbaat

skych dni coZ obnasi cca 9200G-Reseni musi byt provédo v souladu s postupy ofid

leni logistiky, vyroby, IT, pipadré ostatnich.

Nize uvedena tabulka 8 je odhadem naklédha inovaci svého IS v odi@éni nakupu ve

spol&nosti Gumarny Zui.

Tabulka 8: Odhad nakladd spolénosti Control

Zahajeni projektu, definice geb na zniny IS 16 000,00 K
?ilglculstenl zakazek, odstrani starych neaktualnich rezervaci mate- 9 000,00 K
Kontrola skladovych karetjnnosti vydeje a korekci materialu 12 000,00 K
Definice pravidel kapacitniho vyptu pro stediska 16 000,00 K
Spuséni kapacitniho vypé&u a vyhodnoceni podklédgro nakup 15 000,00 K
Zahajeni procesu objednavani matérj@dle novych pravidel 8 000,00 K
Kontrola a stanoveni pravidel pro udrZzeni Zivotageiosti projektu 16 000,00 K

Pramen: interni podklady firmy Control

Nabidka spolénosti Control je koncipovana jiz na jednotligi@nosti tykajici se vylepSeni
IS v nadkupu. Jelikoz jejich IS Dialog 3000 je pddniym IS v Gumarnach Ziih IT pro-

wsows

zmeny v IS implementovat rychleji a le¥jnnez nové spoknosti.

8.7.2 Nabidka spolé&nosti K2

K2 atmitec vznikla v roce 1991 jako sp&est s ryze&eskym kapitalem. Po dlouholetém
pusobeni na trhu inforndaich technologii se #adili mezi gedni vyrobce a dodavatele
informanich systém. Svou fisobnost dale roz&vali a v sodasnosti jsou Spkovym
dodavatelem komplexnich IGESeni na miru vasi firn Hlavnimi¢innostmi jsou zejmé-
na vyvoj, implementace a servis Inforfnéo systéemu K2 a provoz vlastniho Datovéeho
centra K2. Kompletni produktové portfolio je Zaseno 4D filozofii, jeZ finasi optimalni
ICT teSeni. Vykr toho pravého ICTFeSeni je pro kazdou firmu strategickym krokeri, d
lezitym pro jeji uspsSné fungovani na trhu. Cilem K2 atmitec je poskytrtakovéreSeni,
které inese dostatmou konkuretni vyhodu a stabilitu. (K2, ©2014)

Tato nabidka je ramcova a jejim cilem je uvést WSgdypy naklad, které se poji s im-

plementaci nového IS do ndkupu GuZu. Obsahuje réénodhady Skoleni, konverzi dat,
asistence konzultainha mist instalace po uvedeni do rutinniho provozu atd cW8g tyto



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 76

néklady budou specifikovanygsré pro vypracovani tohoto projektu. Referencemi v gu-
marenském pgimyslu je spolénost KOH-I-NOOR HARDTMUTH a.s.

Nize uvedena tabulk&d 9 odhaduje naklady na implementaci IS K2 v reZlioence K2

Professional.

Tabulka 9: Odhad nakléadd spolénosti K2

Polozka Cena

Projekt implementace 40 000 K¢
Licence systému K2 Professional 200 000 K¢
Nastaveni informacniho systému - 45 600 K¢
Konverze dat - 19 200 K¢

) . ] . Nebylo konzultovano- .
Customizace a uprava tiskovych sestav . L - 0 K¢
neni soucasti kalkulace

Skoleni uzivatel( 10 000 K¢
Zkusebni provoz v¢. Skoleni na pracovisti 36 000 K¢
Asistence pfi uvedeni do provozu 36 000 K¢
Cestovné 26 000 K¢

Nebylo konzultovano-
Hardware 0 K¢
neni soucasti kalkulace

Odhad financ¢ni narocnosti implementace 412 800 K¢

Pramen: interni podklady firmy K2

Tato nabidka spodaosti K2 je rAmcova a jejim cilem je uvést vSectypy nakladi, které
se poji s implementaci nového ERP. Obsahuje ramadivady Skoleni, konverzi dat, asis-
tence konzultaritna misg instalace po uvedeni do rutinniho provozu atdjnstak jako
cestovné. VSechny tyto naklady budou specifikovaiegré po vypracovani Projektu im-

plementace.

Souasti nabidky neni kalkulace customizaci (specilafrav), poZzadavky ani rozsah
nebyl sodasti jednani. Spateost K2 je dodavatel komplexnitieSeni, tedy i HW, které
je nutné a vhodné pro provoz IS K2. Navrh techriick@Seni neni s@asti této nabidky.
Dle pozadavil zakaznika mize byt kdykoliv doplano.
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8.7.3 Nabidka spol€&nosti Elegis

Spole&nost ELEGIS vznikla v roce 2004 ofldnim jedné z divizi spot@osti HiPro, ktera
pusobi na trhu informanich systéra od paatku devadesatych let. Za dobu svélhsgbe-
ni na trhu IS se stala spdh®st ELEGIS specialistou v oblasti vyvoje a nasapeulniko-
vych informa&nich systém. Velice vyznamnou je Uzka spoluprace s Masarykavauer-
zitou, kterd umoliuje drZzet krok nejen v oblasti nejmodéggich technologii, ale i v oblasti
piisunu kvalifikovanych odbornik Od p@éatku se specializuje zejménaiedeni v oblasti
pramysloveé a stavebni vyroby. V dalSich letech svacepizaci roz§ili na zaklag¢ poza-
daviki naSich zakaznik o dalSi oblasti. fdevSsim se jednd o manaZzerskigeni
a controlling, obchod a sluzby. Pro vSechnymwané oblasti nabizi softwarovéSeni,

kterd vzdy odrédzi konkrétni individualni pelby naSich zakaznik a tim jsou vSechna
svym zmisobem unikatni. (elegis, ©2013-2014)

Referencemi v gumarenskénupryslu je spolénost Granitol a.s.

Tabulka 10: Odhad naklaad spolénosti Elegis

Modul ndkupu materialu 5 11900 59 500

Business Intelligence 1 7 900 7 900
Maitenance - 17% z ceny licenci / rok

Cinnosti implementace pocet hodin | jednotkova cena | Cena celkem
Instalace a uvedni do provozu 8 1200 9 600
Zpracovani implementacniho projektu (Cilového konceptu) 32 1200 38 400
L, i *nutna detailni

Integrace se stdvajicim systémem analyza

B . . , i i *na zakladé Cilového
Nastaveni a prizpusobeni dle Cilového konceptu konceptu
Skoleni (doporuéeni) 16 1200 19 200

* v cené neni zahrnuto nasazeni Bl
Pramen: interni podklady firmy Elegis

8.7.4 Nabidka spolé&nosti Abra software

ABRA Software a.s. jélenem skupiny United Software a.s. #P&tnejwtSim ceskym pro-
ducentim informanich systém s raénim obratem fes 150 mil. K. V sowasné dob re-
gistruji vCeské republice a na Slovensku vice nez 8 000 dktiviitencovanych subjekt
Disponuiji Sirokou siti poliek a partnar. Jako prvni v oboru v roce 1996 ziskali certifika-
ci ISO 9001. Zakladem naSi¢bSeni jerada modernich inforndaich systéma ABRA Gx
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(zahrnuje systémy ABRA G3 a ABRA G4) a namavazané produkty, které Ize upravit
podle poteb a poZzadawk zdkaznika. Software ABRA je v tuto chvili nejrae$ejsi in-

formani systém s vyuzitim technologie Client/Servéteské republice.

(abra, ©2013-2014)
Tabulka 11: Odhad naklaad spolénosti Abra Software

NABIDKOVA CENA ZA LICENCE K SOFTWARU, HARDWARE A SLUZBY

celkemn Zalicence SW ABRA iGate 39.900 K&
celkemn za predimplementadni analyzu 15.000 Ke
celkem za implementaci 215300 KE
celkem za licence databaz oveho serer Firehird e
CElkem Za HYY 0 Ke

502.200 Ke

Pramen: interni podklady firmy Abra Software

Naklady na cestu budou Wtavany dle realného gtu vyjezdi v ceré 590 K¢ za vyjezd a
10K¢ za kazdy ujety kilometr tam i 2p Vzdalenost je @ena dle portalu www.mapy.cz.

Kalkulace ceny vychézi ze zakladni hodinové sa8dpke/hod.

Tabulka 12: Cenovy rozget za implementaci od spoteosti Abra Software

CENA ZA IMPLEMENTACI

Cakovd cena

Im plementadnl studie 50.000 ke
Masazenlsystemu 42 500 kit
Tworba Zakazkowth aplikacl 0 ke
Migrace dat z jimch system 0 23800 K
Skolenl ufivateld 13000 K
Dohled po spuéténl do ostrého prosaru 41000 ki
Yedenl projekiu 45000 K

215300 K¢

Pramen: interni podklady firmy Abra Software
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8.8 Vyhodnoceni vylErového rizeni

Pro vyhodnoceni cenovych nabidek jednotlivych datilv bylo pouZzito procentualni
hodnoceni s vynasobeni vahy daného kritéria. Ptadeyla rozdlena podle nasledujiciho

piehledu hodnoceni nabidek:

1. Kritérium — Cena 2. Kritérium — Reference \ngrenstvi
do 100 tis — 100% Ano — 100%
do 200 tis — 90% Ne — 50%

do 300 tis — 80%
do 400 tis — 70%
do 500 tis — 60%
do 600 tis — 50%

3. Kritérium - Termin implementace 4. Kritériy-ReSeni ekvivalerit

30 dni — 100% Ano — 100%

40 dni — 90% Ne — 50%

50 dni — 80%

60 dni — 70%

70 dni — 60%

80 dni — 50%

90 dni — 40%

100 dréi — 30%

5. Kiritérium — Provazani s vyrobou 6. Nakladydodatené Upravy
Ano — 100% 1000,-¢hod — 100%
Ne — 50% 1100,-€hod — 90%

1200,-K/hod — 80%
1300,-K/hod — 70%

Celkové hodnoceni nabidek vybranych dodavatelvého IS do nakupu je v nize uvedené
tabulce¢. 13. Jsou zde vyztiané skuténé nabidky a procenta ¢gldné dle vySe uvedeného
piehledu a vynasobena vahami jednotlivych kritérdu®em takto vniklych hodnoticich

bodi ziskame celkové body, kdy maximalnicpbbodi je 100.
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Tabulka 13: Vyhodnoceni vgtovéhorizeni

L refernce v termin feseni provazani s naklady za
Kritérium  cena . A ) . i .. BODY
gumarenstvi implementace ekvivalentd vyrobou dodateéné dpravy T
vihy 0,15 0,05 0,05 0,30 0,20 0,25
15 2,5 4,5 30 20 25
Control - 97
92000 ne 37dni ano ano 1000,-/hod
9 5 2 30 20 20
K2 = 86
412800 ano 24dni ano ano 1200,-/hod
) 13,5 5 1,5 30 20 20
Elegis = 90
134600 ano 95dnu ano ano 1200,-/hod
Abra 7,5 2,5 2,5 30 20 17,5 %0
Software 502200 ne 73dni ano ano 1300,-/hod

Pramen: vlastni prace

Souasti poptavky byl pozadavek na Bl pro ndkupni systBento bod vSak nebyl stasti

Z zadné zaslanych nabidek.

Vyhodnocenim tohoto vysovéhotizeni se zjistilo, Ze stavajici dodavatel spotst Con-
trol ziskal nejvice bad a to 97 bodl ze 100. Je to dandgdevSim nizkou cenou, nejkrat-
Sim terminem a nizkymi néklady za 1had godat€nych Upravach. Tyto vysledky jsou
vSak ovlivreny tim, Ze jako novy dodavatel nemusi spotst dlat zdlouhavy prvotni
prizkum, protoze je velmi déb obeznamena s procesy a jejimi problémy ve stanaji

systému.

Ve spolénosti vSak panuje vSeobecnd averze proti stavajidiodavateli a jejich systému
Dialog 3000. Zavedeni IS od nového dodavatele blespost ziskala jiné obzory, kterymi

|ze problémy v 1Sesit.

Druhé misto ziskala spdleost Elegis. V jejich nabidce, tabulkalO, vSak chybi ceny ke
dvéma polozkam. U této spaleosti byla zajimava osobni prezentace, kdy bylyspop
zkuSenosti a praxe jejich IS v gumarenské spalsti Granitol. Podle této prezentace by
jejich IS sphovat poZadavky pro novy nakupni systém. &esti prezentace bylo i Bl, kte-
ré obsahovalo trendy cenového i mnozstevniho vyud@e by obsahovalo informace o
dodavatelich, od kterych byl materidl nakoupen g, kale existovalo by i provazani
s ekvivalenty. To vSe by se dalo nalézt na&kartiklu, jednotlivé vyvoje by byly automa-

ticky generovany doighlednych tabulek a giaf

NejvétSim rizikem zvoleni nového dodavatele by bylo vBakZze by stavajici dodavatel
firma Control musela pkspolupracovat i piesunu dat do nového systému. Jakéakoliv

zmeéna v stavajicim systému by mohla ovliviibnost nadstavbového systému. Navic by
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mohly nastat komplikacetipreSeni jinych problému, kdy by se dva dodavatelédisado-
vali, ktery z nich ma problérfesit a n&i strarg je vlastré chyba.

Na zaklad téchto informaci bych navrhovalagkonat averzi ke stavajicimu dodavateli, a
shazit se problémy s jejich systémem v nakupnintleddvytesit s jejich pomoci. K tomu
nahrava i nizsi ndklady za implementaci a kré&aSirealizace.#8devsSim by se eliminova-

lo riziko spoluprace se dma dodavateli.

8.9 Casova charakteristika projektu

Pro implementaci nového IS do odboru nakupu veespokti Gumarny Zuib je treba
stanovit¢asovy plan. Touto zémou se sleduje zkvaliéni rozhodovaciho procesu v naku-
pu s gistupem pesrgjSich informaci s kratSinlasem. Ukolem je stanovit nejkratsi mozny
termin implementace nového IS. Doba a navaznogtiojdivych ¢innosti jsou uvedeny
v nasledujici tabulc& 10:

Tabulka 14Cinnosti projektu implementace nového IS do nakupitictleni

Oznateni L . Nasledujici | Doba trvani
9 . Nazevéinnosti ”
éinnosti éinnost (dny)

A Vyhlaseni vylrovéhotizeni B 1

B Uzawveni vylErovéhotizeni C 6

C Analyza nabidek D 2

D Vyhodnoceni nejlepSi nabidky E

E Rozhodnuti o dodavateli F 2

= \,/yzaodanl souhlasu dinych G, H 3
Gtvart
Zpracovat pipadné pipominky

G b . I 2
téchto Gtvafi
Stanovit @astniky a zodpasdné

H I 1
osoby za ob strany

I Zahajeni projektu J, K 1
Vycisténi zakazek, odstrani

J starych neaktualnich rezervaci L 1
materialu
Kontrola skladovych karet,

K ¢innosti vydeje a korekci mate- N 1
rialu
Definice pravidel kapacitniho

L D : M 2
vypoctu pro stediska
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Spuséni kapacitniho vyp&u a
vyhodnoceni podkladpro nakup
Zahajeni procesu objednavani
materiati podle novych pravidel
Kontrola a stanoveni pravidel pr

© udrZeni Zivotaschopnosti projekt] ) 14

Pramen: Vlastni zpracovani

M

N

O

c

Pro sestaveni byla pouzita metoda CPM, kterainfiaze:

i \ ZM;; tij KM;; { j

ZPi; X KPi;
TP ™; | TP;

Obrazek 14Casové rezervy
Pramen: vlastni zpracovani

Vysvétlivky:

TM;; — termin nejéive mozny
TP; — termin nejtive pripustny
ZM;; — z&atek nejdive mozny
KMj; — konec nejtive mozny
ZP; — zatatek nejdive piipustny
KPj; — konec nejtive gripustny

tj — doba trvanéinnosti

8.9.1 Vypocet ¢asovych rezerv

V sitové analyze rozliSujem& druhy ¢asovych rezerv. RC — rezerva celkova, RV - rezer-

va volna, RN — rezerva nezavisla.
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Celkové ¢asova rezerva: RCij = TPj — TMi - tij

Jedné se o velikoghsového intervalu, o ktery Ize zpozdit ukeni realizac€innosti, aniz

by se zrénila doba trvani celého projektu.

RCA=1-0-1=0 Re=7-1-6=0 Re=9-7-2=0
RCG=10-9-1=0 RE=12-10-2=0 RC=15-12-3=0
RC;=17-15-2=0 R¢=17-15-1=1 RG18-17-1=0
RC;=19-18-1=0 REc=22-18-1=3 RC=21-19-2=0
RCuw=22-21-1=0 R¢=23-22-1=0 R&=37-23-14=0

Volna ¢asova rezerva: RVij = TMj — TMi - tij

Udavé interval, o kolik se @ize zpozdit uko&eni realizace, aniz by se tim zabranilo bez-

prostedre nasledujicintinnostem zé&it realizaci v nejblizS§im mozném terminu.

RVa=1-0-1=0 RY=7-1-6=0 R¥=9-7-2=0

RVp=10-9-1=0 R¥=12-10-2=0 Rv=15-12-3=0
RVg=17-15-2=0 Ry=17-15-1=1 Rv-=-18-17-1=0
RV;=19-18-1=0 Ry=22-18-1=3 Rv=21-19-2=0
RVy=22-21-1=0 RV=23-22-1=0 RY=37-23-14=0

Nezavisla¢asova rezerva: RNij = max (TMj — TPi - tij; 0)

Udava interval, o kolik se @ize zpozdit ukogeni realizac&innosti, aniz by se tim zabra-

nilo bezprostedre nasledujicintinnostem zéit realizaci v nejéive mozném terminu.

RNAa=1-0-1=0 RAN=7-1-6=0 RN=9-7-2=0

RNp=10-9-1=0 RN=12-10-2=0 RAN=15-12-3=0
RNg=17-15-2=0 RN=17-15-1=1 RN-18-17-1=0
RN;=19-18-1=0 RN=22-18-1=3 RN=21-19-2=0
RNv=22-21-1=0 RN=23-22-1=0 R&l=37-23-14=0

8.9.2 Kriticka cesta

A-B-D--E->F-G—>1-J—>L->M->N->O0
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Kritick& cesta znézduje cinnosti, u kterych je celkova rezerva rovna nuleti&ké cesta
je nejdelSi mozna cesta mezi vstupem a vystuperéhdaprojektu a zarovienejkratsi
mozna doba, za kterou je mozno projekt realizov@tovy graf tohoto projektu je také
piilohou PXII této prace. Zetsivého grafu vyplyva, Ze jsou pouzeddimnosti, u kterych
se mi nize projekt zpozdit, a to jsatinnost H a K. V pipact tohoto projektu zpoZohi
neni tak zavazné, néizitéjSi je, aby IS fungoval bezchyba podle pdeb uZivatel.

8.9.3 Clenové procesu ped schvalenim implementace 1S

Diive nez se cely projekt da do pochodu, je nutng,pabSel schvalovacim a rozhodova-
cim procesem. NiZze uvedena tabutkd 1l znazatuje ukoly a role jednotlivyckilena to-

hoto procesu.

Tabulka 15Clenové rozhodovaciho procesteg implementaci IS do nakupu

- . . Role v
Clen p{F}jekFoveho Fur;kf:e Vi. Pridélené ukoly rozhodovacim
fizeni spoleénosti procesu
L Generalni Feditel, schvaleni
RMNDr. Pavel Vingralek a.s. {majitel) projektu SCHVALOWATEL
Reditelka logistiky.
. zastupce schvaleni
Ing. Eva Farkasoxa generalniho vytipovaného 1S ROZHODOVATEL
feditele

schvaleni

Vedouci odboru . -
t ho IS
Ing. Radka Hajna | nakupu, zastupce 2 oraleno ROZHODOVATEL

feditelky logistiky | pribéZna kontrola

prizkum trhu a
shér informaci

wytipovani
internetovych
obchodd
Bec. Jitka Pisklakova Referentka provedeni cenové INIClATDR
Hladigova nakupu analyzy a OVLIVMNOWATEL

vybérové fizeni
na dodavatele

nakup
vytipovaného IS
Ing. Ludvik Mikulenka infgfn[jsgr?;ho nakup NAKUPCI
’ o vytipovanych 1S
oddéleni

Pramen: vlastni zpracovani
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8.10Rizikovéa analyza

Tato analyza zahrnuje hrozici rizikd& pmplementaci nového IS do odldni nakupu
v Gumarnach Zuld. Aby se dosahlo ugpnému zavedeni tohoto projektu, jsou definovana
opateni proti tmto rizikam. NejdilezitéjSi bude nalézt vhodna opani proti rizikim
oznaenych s vysokou vysi rizika. Tabulkal2 definuje rizika aifdélenymi vySemi rizi-

ka a jeho pravgpodobnosti.

Tabulka 16: Hrozici rizikafpimplementaci nového IS do nakupu

Riziko VySe rizika | Pravdépodobnost vzniku
Nepresné cenove nabidky vysoké vysoké
Vysledek nebude odpovidat petham vysoké vysoké
V¢éasné dodani afprava HW (pokud neni soasti
nabidky) nizka nizka
V¢asné dodani podkladnag. vzory tiskovych formu-
lait, data pro migraci nizka nizka
V ¢asny podpis smluv nizka vysoka
Fluktuace zarstnané podilejicich se na projektu vysoka nizka
Problémy s implementaci vysoka vysoka
Nesnadnd orientace v novych informacich vysoka ké&/so

Pramen: vlastni zpracovani

8.10.1 Nepi‘esné cenove nabidky

Nékteré ¢asti cenovych nabidek mohou byt zasjéad nebo neulplé jasné. Tim mze do-
chazet k nefedpokladanym vicenaklaoh.

Opatieni: V piipadt jakychkoli pochybnosti nebo nesrovnalosti je nignéd dodavatele
vyzadat podrob¥)Si vyswtleni, aby si ob strany byly zcela jisté vyznamem i cenové vySe

za danou polozku.

8.10.2 Vysledek nebude odpovidat patebam

NejhorSim scéri@m dokowreni implementace nového IS do nakupu by byl teryZeho

apravy nebyly dostaujici nebo neodpovidali p@bam refereritnakupu.

Opatieni: Je nutné fedem spravha jasw definovat cile a poeby, které ma novy IS spl-
novat, a pedejit tak pipadnym neshodam v z&w projektu @i jeho zkuSebnim provozu.
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8.10.3 Problémy s implementaci nového IS

Béhem implementace setie narazit na dalSi mozné problérfeEeni noveho IS, a tim se

muze zpozdit termin dok@eni projektu, a zvysit tak naklady na jeho zavedeni
Opateni: Je nutné siigdem definovat mozné problémyi@gem se nadgradre pripravit.
Tim eliminujeme pekvapeni a badani nad vzniklym problémem a jeleni.

8.10.4 Nesnadna orientace v novych informacich

Referenim nakupu po implementaci nového IS mohou byt zahpiilis velkym mnoz-
stvi novych informaci o funkcich a zachazenim $dil8, a niZze dochazet ke Spatné ori-

entaci a tvéeni chyb.

Opatieni: Nutno provest dostataé mnozstvi Skoleni k z&eni prace s novym IS.
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ZAVER
Cilem meé diplomové prace bylo, zanalyzovadnosti i nedostatky nakupniémnosti ve

spole&nosti Gumarny Zuib, a.s. A navrhnout vedeni spatesti feSeni zji&inych nedo-

statki a prosadit implementaci navrzené inovace.

Prvni ¢ast diplomové préce je z&mena na teoretickou stranku, ktera poskytuje néatited

problematiky¢innosti nakupugizeni nakupu na nakupni strategie.

Druhou ¢asti je pedstaveni akciové spéleosti Gumarny Zuib. V interni analyze bylo
popsano historie, zakladni Udaje, vyrobni prograonganizéni struktura spokaosti. Ex-
terni analyza zahrnuje prodejni regiony, hlavnicoatele i dodavatele,iphled potencio-

nalnich odbrateli, konkurenci, definici odtvi a trendy a vyvoje v odivi.

Na zaklad provedené SWOT analyzy, ktera byla provedena wupmci se vsemi refe-
renty nakupu, byly zjighy tyto pednosti, které jsou oztkany jako silné stranky

v ndkupnim odéleni:

- dlouholeté a dobré vztahy s dodavateli,

- zkuSeni pracovnici,

- Uzka spoluprace s technickym a planovacimétzatdm,

- znalost jednotlivych procésa jejich souvislosti ve spdleosti,
- rychlé reakce na zény,

- vyjednavani cen s dodavateli.

Ze SWOT analyzy dale vyplynuly tyto nedostatky Heblabé stranky v ndkupnim oé&d

leni:

- informaini systém,
- nedostatek informaci o zmach v jinych odéenich,
- mala podpora odboitizeni kvality @i reSeni reklamaci,

- nedostatek jazykové vybavenostkterych nakupich.

Z provedenychizenych rozhovdr s referenty nakupu jako néjgim nedostatkem, ktery
muzeme oznét na zakladni problém, vyplynul inforriiai systém. Na zakl&dzjisteni této
skute&nosti byl proveden dotaznikovytiamkum na nakupni systém u konkurence, kterého

se z@astnilo 8 gumarenskych spotosti.

Projektem diplomové prace je zdokonalenicsmmého stavu slabych stranekizeni n&-

kupnich¢innosti. Jsou definovany cile tohoto projektu:
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- urit problémy se satasnym IS (rozpisy materialu jsou ftepné, chybi BI, a
na znény v recepturach a v zakdzkach neupdam IS automaticky),

- stanovit divody probléni,

- Vvytvorit kritéria a jejich vahy pro vyl dodavatele nového IS,

- oslovit a provést vydrovychtizeni,

- podle stanovenych kritérii &it nejvhodréjSiho dodavatele.

Na zaklad hodnoceni jednotlivych nabidek vyhral stavajicilaaatel IS spolaost Con-
trol. Bylo to dano pedevSim nizkou cenou, nejkratSim terminem a nizkydakiady za
lhod @i dodateénych dpravach, ale i ovliemim rizika, které by vzniklo ip spolupraci
dvou dodavatél IS.

V zawru je provedena&asova charakteristika a rizikova analyza celéhgegto wetns
implementace noveho IS. Kafmrgym cilem je prosadit zény IS s plnou navaznosti na

sklad materialu a zkvalitnit takigun informaci pro nakup.

Myslim, Ze inovace IS v ndkupu by umoznila refeiemiépe se rozhodovat na zakiad
now ziskanych informaci v okamziku vzniklé Zny. Proto navrhnu vedeni spéfesti

zavedeni tohoto projektu do planu investic v roggs2
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOL U A ZKRATEK

CMP Vyznam prvni zkratky.

CSL Centralni sklad logistiky.

CR Ceska republika.

DRP Distribution resource planning.

EN Evropska norma.

EPDM Etylen propylen dien kawik.

ERP Enterprise resource planning.

EU Evropska unie.

GuZu Gumarny Zubi.

IMDS International material database system.
IS Informasni systém.

KP Kryci prispivek.

MKTaP Marketing a prode;j.

MRP Vyznam druhé zkratky.

MRP2 Manufactoring rexource planning.

NBC Spole&nosti spolupracujici v oboru protichemickych predi.
ppm Parts per milion.

SWOT analyza Analyza silnych a slabych stranekidlgritosti a hrozeb spairosti.
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PRILOHA P II: ORGANIZACNI SCHEMA GUMAREN ZUBRI

a) organiza&ni schéma podniku
USEK LOGISTIKY Odbor nakupu

Centraini sklad logistiky

Odbor dopravy

Odbor planovani a fizeni
logistiky

QOdbor zivotniho prostfedi s
spravy arealu

zmocnénec pro EMS

Qdbor investic a
strateg rozvoje spolecnosti

Odbor fizeni kvality

zmocnénec pro kvalitu

Provoz valcovny, Udrzby a

VYROBNI USEK PRVOVYROBY energetiky

Provoz lisovny TP |

VYROBNI USEK ZPRACOVATELSKY

zmocnénec pro BOZP

Provoz lisovny TP Il

Provoz vytlatované vyroby,
blatniky

GENERALNi REDITEL
Provoz lisovny plasti a TPE

USEK EKONOMICKY Odbor finanéni

Odbor ucetnictvi

Odbor leteckych praci a
sluzeb

Odbor controllingu

Odbor informaénich
technologii

USEK PERSONALNI Odbor personaini a mzdovy

Odbor pravni a organizaéni

Provoz zavodni jidelny

Provoz zavodni kantyny

o ; Odbor marketingu a prodeje
USEK VYVOJE, MARKETINGU A PRODEJE Autopfislusenstvi, smési

Odbor marketingu a prodeje

Technicka pryz, NBC, plasty
aTPE

Podnikova prodejna

Odbor TPV |

Odbor TPV Il

Odbor TPV il

Odbor konstrukce

Pramen: interni podklady GuZu



PRILOHAP II: P REHLED POTENCIONALNICH ODB ERATEL U AUTO-KOBERC U V EVROPE

B

30 7 FINLANDA
SUEDIA Mo

Morcodes- et

GERMANIA

amrAs1) Q(D

SLOVENIA

Vi

Pramen: interni podklady GuZu



PRILOHA P Ill: KUPNi SMLOUVA

s

Shuimns dpniwbnnnt

=

Objednavka - KUPNI SMLOUVA

Kupujici Cislo objednavky 2041401773
Gumamy Zubri, akciova spoleénost Datum objednavky 20032014
Hamarska 9 Strana 1z1
756 54 ZUBRI Dafiovy ob&h ‘ s dani
cz

IC: 00012122 DIC: CZ00012122 Prodavajici

Reg u Krajského soudu v Osiravé, oddil B, viozka 111

Bankovnispojeni Raiffeisenbank a s
CZK 1045508515/5500
EUR 1045508523/5500
IBAN (CZK): CZ22155000000001045508515

IBAN (EUR): CZ9655000000001045508523
N Ic: DIC: CZ
Piedmét smlouvy Cena za jednotku
Mnozstvi Jednotka Druh a jakost materidlu bez DPH
Objednavame u Vas na zakladé cenove nabidky ze dne 19.3.2014:
Mnoistvi v kusech nebo kilech Nazev materialu cena v KE nebo v Eur za ks nebo za kg

Specifikace nakupovansho produktu

Zpusob platby : Faktura, spl. 30 dni
Zpusob dodani : DAP Zubfi
Termin dodani : do 4.4.2014

Prosime o vréceni potvrzené kopie. Dékujeme.

Potvizenim objednavky se dodavatel zavazuje, 2e jeho vyrobky odpovidaji legislatunim & bezpeénostnim predpisim pro
nebezpedne a toxicke malerialy. Prodavajici je pfi zméné procesu povinen ihned informovat kupujiciho. Na dokladech k dodavce
uvadéga upiné tislo nasi objednavky Scucéasné pozadujeme spinéni podminek uveden| obalu na irh dle zakona &.84/2004 Sb.
PoZadujeme, aby obaly byly znadeny v souladu se zakonem 356/2003 Sb a wyhladkou 232/2004. Po 3 vyhowujicich dodavkach
nebude vstupni kontrola testovéni cdbératelem provadéna.

Potvrzeni prodévajiciho Potvrzeni kupujicihe 4, Zubfi, T R
156 54 Tk
i Cashst repub e
iCio00i2023
Wiaue  Jitka PISKLAKOVA HLADISOVA
Telefon 571662 321
Fax 571662 295

E-mail . Jitka. Hiadisova @guzu.cz

Vylizuje :

TOARCOWRNG y WA TN (e Distog J000S

Pramen: interni podklady GuZu



PRILOHA P IV: POZADAVEK NA ZAJIST ENi VZORKU

CEkDe D2

Gasniéi  SPECIFIKACE K ZAJISTENI VZORKU SUROVINY / MATERIALU / DILCE

TECHNICKA SPECIFIKACE:
Diuh suraviny,
materialu, dilce

Specifikace technicka
(chemické slofeni,
sastnosti, Sislo wwhresu,

apod.)

o Zaduji ZprEny, Zaznarmy; DoKad dle DA 2: Doklad die CSMEM10204: | Jing:
[ Fozmmé rov protokal [JFrF [ 241 ProklaZeni o shodé | [
[ materidlowlist [ Psi [ 2.2 Zusebni priva
[] Bezpetnostni list [ 3.1 Inzp cetifikat
[ Hisgeni IMDS [ 3.2 Insp.ceifikit

PoZadovand rono2sti vaorku

Fredpokladany rocni adbér

Fozadovany termin dodani

Wzorky budou ze sHadu

odebrany , kyrm”

hhterial pfedat vatupni kontrale []AND [ NE

cpecii kaca hodnocenych Bude dodéna po dodani vzark( a souvisejicich dokladi
pararnetril pro WK dodavatelem

Doplfujict informace:

Wystandl: Dratum: S ohalil ; Daturm:

Specifikac pFevzal: Dratum: P odpiz:

NAKUP — ZJISTENE INFORMACE:
OBCHODHI HAZEVY
[zpeciikace pro ohjednadni]
VYROBCE
DoODANVATEL
Suravina (rmaterial) je Druh nebeZpesng Etky:
(ohsahuje) [1ANO 1 NE
hebezp. latku, pfipravek
Bezpecnostni list Iphsoh piedlofeni:
jepk dispozici [1ANO [1NE [voaz [JrPrap [JMESPECIF.
Crigntacni cena f
jednotka
Jné irformace;

ystandl: Datum: P adpiz |

05 KOG FO2_PoFadavek na zajisténi vzarkd sur_W

Pramen: interni podklady GuZu



PRILOHA P V: ZAZNAM O HODNOCENI SUROVINY

ﬁ/"?aﬁ’

OSKOGFOB

ZAZNAM O HODNOCENI SUROVINY

Obchodni nazev:

Chemické sloZeni:

Vyrobce — dodavatel:

MnozZstvi : regtle;tury Objednal:
Laboratorni testovani: ano Ekvivalent:
Laboratorni zkouSka: ano Cislo receptury:
Hodnoty: ma byt je Poznamka
Tvrdost:

Pevnost:

Taznost:

Hustota

Bezpecnost

Viskozita:

OSKO6F06_Zaznam o hodnoceni suroviny_v1

Pramen: interni podklady GuZu




PRILOHA P VI: DOTAZNIK PRO DODAVATELE

Gumarny Zubi a.s. Informace o kvalitativnim systému dodavatel

DOTAZNIK PRO DODAVATELE

Nazev dodavatele: ICO:
DIC:

Presn& adresa: Tel:

PSC: Fax:

VEDOUCI PRACOVNICI, S NIMIZ LZE NAVAZAT KONTAKT:

Funkce: Jméno: Telefon:

Reditel
Technickyteditel
Obchodnireditel

Vedoucitizeni kvality

Jsou VaSe vyrobky certifikovany? ANO NE
Uvedte alespa dva z nej¥tSich odBratel VaSich vyrobk:

EXPORT: TUZEMSKO:

UVEDTE KONTAKTNIHO PRACOVNIKA KPROJEDNAVANI A VY RIZOVANI
PRIPADNYCH REKLAMACI:




Funkce:

Jméno:

Tel:

Fax:

UVEDTE KONTAKTNIHO PRACOVNIKA, KTERY BUDE POV EKEREN ORGANIZOVAT

NAS PRIPADNY AUDIT:

Funkce:

Jméno:

Tel:

Fax:

Certifikace

Je Vas systém zabezjpeani kvality certifikovan?

Pokud ANO, podle jaké normy:

Je alespw system, Vaseho vyrobce, zabeapeni kvality certifikovan? ANO

Pokud ANO, podle jaké normy:

Audity zakaznikia

Jste auditovani VaSimi vyznamnymi zakazniky?

Systém kvality- v pripack certifikace neni nutno vypbvat kron¢ bodu 10

1. PoZaduji Vasi zkaznici certifikaci VaSeho syst¢akosti?

2. Podle jaké normy zavadite systém kvality?

3. Mate komplexni dokumentaci Vaseho systé&meani kvality?

NE

NE

NE

NE

NE

4. Je jmenovan odp@dny zastupce vedeni pro kvalitu a marpbhou nezavislost a pravomoc?

NE



. Je stanoven postup, jak mohou byt v celéidbdiru vyroby identifikovany vyrobky a vyrobni podkle®ly

ANO NE

. Je zaji&no, Ze vyrobky, které neodpovidaji poZadawkkvality nebudou odeslany ogtateli?
ANO NE

. Jaké kontroly vyrobniho programu provadite?

vstupni meziopetai vyrobni

. Prowiujete funkci VaSeho systému zabeapeni jakosti pravidelnymi pra@évkami?

ANO NE

. Provadite pravidelné hodnoceni svych subdodavatel
ANO NE

10. Souhlasite s tim, abychom si vysledky Vaseho hoslmiogipadré owrili nasSim auditem naip-

dem dohodnuté Grovni a rozsahu?
ANO NE

Vypracoval: Funkce: Razitko a datum:

Pramen: interni podklady GuZu



PRILOHA P VII: P REDAVACI PROTOKOL NA PROVEDENE PRACE A
SLUZBY OD ZHOTOVITELE Cl DODAVATELE

PREDAVACI PROTOKOL NA PROVEDE PRACE A
SLUZBY

P
Giimrny Zubii

Objednatel: Gumarny Ziity akciova spolkénost
Jednajici: Dr. Pavel Vingrélekiquseda fedstvenstva
Sidlo: Hamerska 9, Ziih 756 54

ICO: 00012122

Zapsana v Obchodnim reijgiu u Krajského soudu Ostrava, oddil B, vlozka 111
(dale jen objednatel)

a
Zhotovitel:

Jednajici:

Sidlo:

ICO:

Zapsana v Obchodnim reijiétu

(dale jen zhotovitel)

Predmét predani
Predmeétem tohoto pedanije............cooeevviiiii i, dle objednavky ze dne.............

Pfipominky objednatele:

Pripominky zhotovitele:

V Zubfi dne

zhotovitel jetnatel

Pramen: interni podklady GuZu




PRILOHA P VIII: PROTOKOL O ZJIST ENE NESHODE

z "’
OSK10AF01
PROTOKOL
0 zjisténé neshodé
Cislo protokolu: Nazev materialu:

Dodavatel:

Mnozstvi:

C.dodavky:

Popis zjisténé neshody:

Rozhodnuti:

Protokol vystavil dne :

Protokol prevzal dne :

Pramen: interni podklady GuZu



PRILOHA P IX: 8D REPORT

Date Opened Datu
-~ ’ 3 Supplier/ otevreni
Gmmm Title / Nazev zpravy
ez Dodavatel
X X Last Updated
Product  information/ Symptom(s)/ o
Aktualizovanc
G8D Report Informace o vyrobku Symptom(y)
EMERGENCY RESPONSE ACTION(S) / NOUZOVA OPAENI RESPONSIBLE/ %EFFECTIVE/ IMPLEM. DATE
ODPOVEDNOST - i
UCINNOST DATUM ZAVEDENI
FOTO
TEAM/ TYM PROBLEM DESCRIPTION/ POPIS PROBLEMU ORGANISATION INFORMATION/ DALS| INFORMACE
CHAMPION/ VEDOUCI
INTERIM CONTAINMENT ACTION(S)/DO CASNA OPATRENI
RESPONSIBLE/ % EFFECTIVE/ IMPLEM. DATE/
ODPOVEDNOST UCINNOST DATUM ZAVEDENI

ROOT CAUSE(S) (WHY-WHY-WHY?)/ ZAKLADNI P RICINA (PRO E-PROC-PROC?)

% CONTRIBUTION
JISTOTA ODHALENI %

ESCAPE POINT/ MiSTO UNIKU

REASON OF DETECTION SYSTEM FAILURE/ P RICINA SELHANI

CHOSEN PERMANENT CORRECTIVE ACTIONS/ NAVRZENA TRVAL A NAPRAVNA OPAT RENI

% EFFECTIVE
UCINNOST

IMPLEMENTED ACTION / CONTINGENCY ACTION CONTROL/ ZA VEDENA TRVALA NAPRAVNA OPAT RENI

RESPONSIBLE/
ODPOVEDNOST

PLANNED DATE/
PLANOVANY TERMIN

IMPLEM. DATE/
DATUM ZAVEDENI

VERIFICATION/ PROVERENI

ACTIONS TO PREVENT RECURRENCE/ PREVENTIVNI OPAREN(

RESPONSIBLE/
ODPOVEDNOST

PLANNED DATE/
PLANOVANY TERMIN

IMPLEM. DATE/
DATUM ZAVEDENI

IS MODIFICATION NEEDED? /
POTREBNA

JE MODIFIKACE

DECIDED BY/ ROZHODL

DECISION DATE/
DATUM ROZHODNUTI

RESPONSIBLE/
ODPOVEDNOST

PLANNED DATE/
PLANOVANY TERMIN

IMPLEM. DATE/
DATUM ZAVEDENI

PFMEA YES/ANOOD NO/NEO

CONTROL PLAN YES/ANOOD NO/NEO

TEAM AND INDIVIDUAL RECOGNITION / OCEN ENi TYMU A JEDNOTLIVCE:

CHAMPION / VEDOUCI

CLOSE DATE/
DATUM UZAV RENI

REPORTED BY:/VYDAL:

Pramen: interni podklady GuZu




PRILOHA P X: DOTAZNIK

1. Ktery IS ke své praci v nakupu vyuzivate?
SAP
Dialog 3000
Helios
Uved’te vlastni IS

2. Graficky vzhled
Velmi prijemny
Prijemny
SpiSe nepijemny
Neptijemny

3. Prehlednost
Velmi pirehledny
Prehledny
SpiSe nepehledny

4. Systém ovladacich prvk
Dostatainy
Nedostaté&ny

5. Patet kroki vedouci k vytvareni entity
Odpovidajici
PFiliS mnoho

6. Flexibilita
Velmi flexibilni
Flexibilni
SpiSe neflexibilni
Neflexibilni

7. Ovladani
Velmi jednoduché
Jednoduché
SpiSe slozité
Slozité



8. Prizpasobeni se uzivateli
Velmi prizpasobivé
Prizpasobivé
SpiSe nepizpuasobivé
Neprizpusobivé

9. Chybovost
Vyjimeéna
Obéasna
Casta
Velmi ¢asta

10. ek
18 - 26
27-35
36 — 100

11. ReSeni ekvivalend
Ano
Ne

12. Propojeni s vyrobou
Ano
Ne

12. Pohlavi
Zena
Muz

Pramen: vlastni prace



PRILOHA P XI: ODPOV EDI NA DODTAZNIK

- Q
Gumarenskd spole¢nost Eé ;,‘-E_, i 3 s|s -‘:‘ é ) %, X P .
22 | B3| 83 |(§EE|sE¥(3:8|&8|§f
Otézky dotazniku na IS v nékupu §§ Eg g"%’ ‘gsg -ég: 2 gS L 58‘
2 g 3 o ¥z ﬁ 3 )
« L)
1. Ktery IS v ndkupu vyuZivite?
O SAP X X
| Dialog 3000
| Helios
(1 Uved'te vlastni IS Movex Kadet JD Edwards E1 K2 T2G skala Exel
2. Graficky vzhled
"~ Velmi pijemny
| PFijemny X X X X X X X X
| Spie nepFijemny
| NepFijemny
3. Prehlednost
1 Velmi prehledny X
| Piehledny X X X X X X X
' Spie neprehledny
4. Systém ovladacich prvka
| Dostateny X X X X X X X X
' Nedostatetny
5. Pocet kroku vedouci k vytvoreni entity
| Odpovidajici X X X X X
. PFili§ mnoho X X X
6. Flexibilita
"' Velmi flexibilni
. Flexibilni X X X X X X X X
| Spie neflexibilni
. Neflexibilni
7. Ovladani
' Velmi jednoduché
| Jednoduché X X X X X X
| SpiSe slozité X X
" Slozité
8. Piizpusobeni se uZivateli
| Velmi pFizpusobivé X
. Prizpusobivé X X X X X X X
| Spie nepFizpusobivé
|| Neprizpusobivé
9. Chybovost
| Vyjimetna X X X X X X
| Obtasna X X
0 Castd
| Velmi fasta
10. Reeni ekvivalenti
1 Ano X X X X
0 Ne X X X X
11. Propojeni s vyrobou
0 Ano X X X X X
D Ne X X X
12. Pohlavi
Zena X X X X X
Muz X X X

Pramen: vlastni prace




PRILOHA PXII: GRAF CINNOSTI PRI ZAVAD ENi NOVEHO IS V NAKUPU

(0, 0, 0)
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VYSVETLIVKY: KRITICKA CESTA: A-B-C-D-E-F-G-I-J-L.-M-N-O

DELKA PROJEKTU: 37 dni

kritickd cesta
qp uzel
hrana

Pramen: vlastni prace



